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Prólogo a la nueva edición 

Al releer los primeros ocho capítulos que formaban la pr ime-
ra edición publicada en 1985, así como los capítulos 9 y 10, que 
se añadieron a la segunda edición publicada en 1992, sentí un 
gran alivio al no descubrir nada que considerara incorrecto. El 
undécimo capítulo, añadido a esta tercera edición, contiene nue-
vas distinciones teóricas, un breve resumen de nuevos descu-
brimientos y un conjunto de explicaciones de por qué la mayoría 
de las personas, incluidos los profesionales, no saben detectar 
mentiras. 

Con el paso del tiempo y con más resultados procedentes de 
la investigación me siento un poco menos cauto sobre la posibi-
lidad de detectar mentiras a par t i r de la act i tud. Nuestra con-
fianza también ha crecido como resultado de las actividades de 
enseñanza que hemos realizado. Durante los últimos quince años, 
me he dedicado a enseñar, junt o con mis colegas M a r k F r ank 
(Universidad Rutgers) y Maureen O'Sul livan (Universidad de 
San Francisco) el material contenido en Cómo detectar mentiras 
a personal de seguridad de Estados Unidos, Reino Unido, Is -
rael, Hong Kong, Canadá y Amsterdam. Las personas a las que 
hemos enseñado no estaban interesadas en este tema desde un 
punto de vista académico; su intención era aplicarlo de inme-
diato y nos han aportado muchos ejemplos que confirman dis-
tintas ideas contenidas en Cómo detectar mentiras. 

Basándonos en nuestras propias investigaciones y en las ex-
periencias que nos han explicado distintos profesionales de los 
cuerpos de seguridad, tengo plena confianza en lo siguiente. Las 



probabilidades de dist inguir con éxito si una persona miente o 
dice la verdad son máximas cuando: 

• La mentira se cuenta por pr imera vez. 
• La persona no ha contado antes mentiras de esta clase. 
• Hay mucho en juego, sobre todo si existe amenaza de un 

castigo severo. 
• El entrevistador carece de prejuicios y no se apresura a 

sacar conclusiones. 
• El entrevistador sabe cómo alentar al entrevistado para 

que cuente su relato (cuanto más palabras se digan, mejor 
se podrá dis t inguir la ment ira de la verdad). 

• El entrevistador y el entrevistado proceden del mismo 
contexto cu l tural y hablan el mismo idioma. 

• El investigador considera que los indicios descritos en 
Cómo detectar mentiras señalan la importancia de obtener 
más información en lugar de verlos como pruebas de que 
se miente. 

• El entrevistador es consciente de las dificultades (que se 
describen en Cómo detectar mentiras) de identificar a 
quienes se encuentran bajo sospecha de haber cometido 
un delito pero son inocentes y dicen la verdad. 
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"Cuando la situación semeja ser exactamente tal como se 
nos aparece, la alternativa más probable es que sea una farsa 
total ; cuando la farsa es excesivamente evidente, la posibilidad 
más probable es que no haya nada de far sa . " — E r v i n g 
Goffman, Strategic Interaction. 

"El marco de referencia que aquí importa no es el de la 
moral sino el de la supervivencia. La capacidad lingüística para 
ocultar información, in f ormar erróneamente, provocar ambi -
güedad, formular hipótesis e inventar es indispensable, en 
todos los niveles —desde el camuflaje grosero hasta la visión 
poética—, para el equilibrio de la conciencia humana y el desa-
rrol lo del hombre en la sociedad..." —George Steiner, After 
Babel. 

"Si la falsedad, como la verdad, tuviese un solo rostro, esta-
ríamos mejor, ya que podríamos considerar cierto lo opuesto de 
lo que dijo el mentiroso. Pero lo contrario a la verdad tiene m i l 
formas y un campo i l im i tado . " —Montaigne, Ensayos. 
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1 

Introducción 

Es el 15 de septiembre de 1938 y va a iniciarse uno de los 
engaños más infames y mortíferos de la historia . Adol f H i t l e r , 
canciller de Alemania, y Nevil le Chamberlain, primer ministro 
de Gran Bretaña, se encuentran por vez primera. El mundo 
aguarda expectante, sabiendo que ésta puede ser la última 
esperanza de evitar otra guerra mundia l . (Hace apenas seis 
meses las tropas de H it l e r invadieron Aus t r ia y la anexionaron 
a Alemania. Inglaterra y Francia protestaron, pero nada más.) 
El 12 de septiembre, tres días antes de esta reunión con Cham-
ber lain , H i t l e r exige que una parte de Checoslovaquia sea 
anexionada también a Alemania, e incita a la revuelta en ese 
país. Secretamente, Hi t l er ya ha movilizado al ejército alemán 
para atacar Checoslovaquia, pero sabe que no estará listo para 
ello hasta finales de septiembre. 

Si Hi t l e r logra evitar durante unas semanas más que los 
checoslovacos movilicen sus tropas, tendrá la ventaja de un 
ataque por sorpresa. Para ganar tiempo, le oculta a Chamber-
lain sus planes de invasión y le da su palabra de que si los 
checos satisfacen sus demandas se preservará la paz. Cham-
berlain es engañado; t ra ta de persuadir a los checos de que no 
movilicen su ejército mientras exista aún una posibilidad de 
negociar con Hit ler . Después de su encuentro con éste, Cham-
berlain le escribe a su hermana: "...pese a la dureza y crueldad 
que me pareció ver en su rostro, tuve la impresión de que podía 
confiarse en ese hombre si daba su palabra de honor" . 1 Cinco 
días más tarde, defendiendo su política en el Parlamento frente 
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a quienes dudaban de la buena fe de Hi t l e r , Chamberlain 
explica en un discurso que su contacto personal con Hit ler le 
permitía decir que éste "decía lo que realmente pensaba". 2 

Cuando comencé a estudiar la mentira, hace quince años, 
no tenía idea en absoluto de que mi trabajo pudiera tener 
alguna relación con esta clase de mentiras. Pensaba que sólo 
podía ser útil para los que trabajaban con enfermos mentales. 
Dicho estudio se había in ic iado cuando unos terapeutas a 
quienes les había comunicado mis hallazgos anteriores —que 
las expresiones faciales son universales, en tanto que los 
ademanes son específicos de cada cultura:— me preguntaron si 
esos comportamientos no verbales podían revelar que el pacien-
te estaba mi n t i e n d o . 3 Por lo general esto no origina dificulta-
des, pero se convierte en un problema cuando un individuo que 
ha sido internado en un hospital a raíz de un intento de suici-
dio simula que se siente mucho mejor. A los médicos los aterro-
riza ser engañados por un sujeto que se suicida cuando queda 
libre de las restricciones que le ha impuesto el hospital. Esta 
i nq u i e tud práctica de los terapeutas planteó una cuestión 
fundamental acerca de la comunicación humana: ¿pueden las 
personas controlar todos los mensajes que transmiten, incluso 
cuando están muy perturbadas, o es que su conducta no verbal 
delatará lo que esconden las palabras? 

Busqué entre mis filmaciones de entrevistas con pacientes 
psiquiátricos un caso de ment ira. Había preparado esas pelícu-
las con una finalidad dist inta: identificar las expresiones del 
rostro y los ademanes que podían ayudar a diagnosticar un tipo 
de trastorno mental y su gravedad. Ahora que mi interés se 
centraba en el engaño, me parecía ver señales de mentiras en 
muchos de esos filmes. La cuestión era cómo estar seguro de 
que lo eran. Sólo en un caso no tuve ninguna duda, por lo que 
sucedió después de la entrevista. 

Ma ry era una ama de casa de 42 años. El último de sus tres 
intentos de suicidio había sido muy grave: sólo por casualidad 
alguien la encontró antes de que la sobredosis de pildoras que 
había tomado acabase con ella. Su historia no era muy diferen-
te de la de tantas otras mujeres deprimidas de mediana edad. 
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Los chicos habían crecido y ya no la necesitaban, su marido 
parecía enfrascado totalmente en su trabajo.. . M ar y se sentía 
inútil. Para la época en que fue internada en el hospital ya no 
era capaz de llevar adelante el hogar, no dormía bien y pasaba 
la mayor parte del tiempo llorando a solas. 

En las tres primeras semanas que estuvo en el hospital fue 
medicada e hizo terapia de grupo. Pareció reaccionar bien: 
recobró la vivacidad y dejó de hablar de suicidarse. En una de 
las entrevistas que filmamos, Mary le contó al médico lo mejo-
rada que se encontraba, y le pidió que la autorizara a salir el 
fin de semana. Pero antes de recibir el permiso... confesó que 
había mentido para conseguirlo: todavía quería, desesperada-
mente, matarse. Debió pasar otros tres meses en el hospital 
hasta recobrarse de veras, aunque un año más tarde tuvo una 
recaída. Luego dejó el hospital y, por lo que sé, aparentemente 
anduvo bien muchos años. 

La entrevista filmada con Mary hizo caer en el error a la 
mayoría de los jóvenes psiquiatras y psicólogos a quienes se la 
mostré, y aun a muchos de los expertos. 4 La estudiamos cente-
nares de horas, volviendo atrás repetidas veces, inspeccionando 
cada gesto y cada expresión con cámara lenta para t ra ta r de 
descubrir cualquier indicio de engaño. En una brevísima pausa 
que hizo Mary antes de explicarle al médico cuáles eran sus 
planes para el futuro, vimos en cámara lenta una fugaz expre-
sión facial de desesperación, t a n efímera que la habíamos 
pasado por alto las primeras veces que examinamos el film. 
Una vez que advertimos que los sentimientos ocultos podían 
evidenciarse en estas brevísimas microexpresiones, buscamos y 
encontramos muchas más, que habitualmente eran encubiertas 
al instante por una sonrisa. También encontramos un microa-
demán: al contarle al médico lo bien que estaba superando sus 
dificultades, Mary mostraba a veces un fragmento de gesto de 
indiferencia.. . ni siquiera era un ademán completo, sino sólo 
una parte: a veces, se trataba de una leve rotación de una de 
sus manos, otras veces las manos quedaban quietas pero 
encogía un hombro en forma casi imperceptible. 

Creímos haber observado otros indicios no verbales del 
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engaño, pero no estábamos seguros de haberlos descubierto o 
imaginado. Cualquier comportamiento inocente parece sospe-
choso cuando uno sabe que el sujeto ha mentido. Sólo una 
medición objetiva, no influenciada por nuestro conocimiento de 
que la persona mentía o decía la verdad, podía servirnos como 
prueba que corroborase lo que habíamos observado. Además, 
para estar seguros de que los indicios de engaño descubiertos 
no eran idiosincrásicos, teníamos que estudiar a mucha gente. 
Lógicamente, para el encargado de detectar las mentiras —el 
cazador de ment iras — todo sería mucho más sencillo si las 
conductas que traicionan el engaño de un sujeto fuesen eviden-
tes también en las mentiras de otros sujetos; pero ocurre que 
los signos del engaño pueden ser propios de cada individuo. 
Diseñamos un experimento, tomando como modelo la mentira 
de Mary , en el cual los sujetos estudiados tenían una intensa 
motivación para ocultar las fuertes emociones negativas experi-
mentadas en el momento de mentir . Les hicimos observar a 
estos sujetos una película muy perturbadora, en la que apare-
cían escenas quirúrgicas sangrientas; debían ocultar sus senti-
mientos reales de repugnancia, disgusto o angustia y convencer 
a un entrevistador que no había visto el film de que habían 
disfrutado una película documental en la que se presentaban 
bellos jardines floridos. ( En los capítulos 4 y 5 damos cuenta de 
nuestros hallazgos.) 

No pasó más de un año —aún estábamos en las etapas 
iniciales de nuestros experimentos sobre ment iras— cuando 
me enteré de que me estaban buscando ciertas personas intere-
sadas en un tipo de mentiras muy diferente. ¿Podían servir mis 
métodos o mis hallazgos para atrapar a ciertos norteamerica-
nos sospechosos de trabajar como espías para otros países? A 
medida que fueron pasando los años y nuestros descubrimien-
tos sobre los indicios conductuales de los engaños de pacientes 
a sus médicos se publicaron en revistas científicas, las solicitu-
des aumentaron. ¿Qué opinaba yo sobre la posibilidad de adies-
t rar a los guardaespaldas de los integrantes del gabinete para 
que pudiesen individualizar, a través de sus ademanes o de su 
modo de caminar, a un terrorista dispuesto a asesinar a uno de 
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estos altos funcionarios? ¿Podíamos enseñarle al F B I a entre-
nar a sus policías para que fuesen capaces de averiguar cuándo 
mentía un sospechoso? Ya no me sorprendió cuando me 
preguntaron si sería capaz de ayudar a los funcionarios que 
llevaban a cabo negociaciones internacionales del más alto 
nivel para que detectasen las mentiras del otro bando, o si a 
par t i r de unas fotografías tomadas a Patricia Hearst mientras 
participó en el asalto a un banco podría decir si ella había 
tenido o no el propósito de robar. En los cinco últimos años el 
interés por este tema se internacionalizó: tomaron contacto 
conmigo representantes de dos países con los que Estados 
Unidos mantenía relaciones amistosas, y en una ocasión en que 
yo estaba dando unas conferencias en la Unión Soviética, se me 
aproximaron algunos funcionarios que dijeron pertenecer a un 
"organismo eléctrico" responsable de los interrogatorios. 

No me causaba mucho agrado este interés; temía que mis 
hallazgos fuesen aceptados acríticamente o aplicados en forma 
apresurada como producto de la ansiedad, o que se utilizasen 
con fines inconfesables. Pensaba que a menudo las claves no 
verbales del engaño no serían evidentes en la mayor parte de 
los falseamientos de tipo cr iminal , político o diplomático; sólo 
se trataba de "corazonadas" o conjeturas. Cuando era interro-
gado al respecto no sabía explicar el porqué. Para lograrlo, 
tenía que averiguar el motivo de que las personas cometiesen 
errores al mentir , como de hecho lo hacen. No todas las menti -
ras fracasan en sus propósitos: algunas son ejecutadas impeca-
blemente. No es forzoso que haya indicios conductuales —una 
expresión facial mantenida durante un tiempo excesivo, un 
ademán habitual que no aparece, un quiebro momentáneo de la 
voz—. Debía haber signos delatores. Sin embargo, yo estaba 
seguro de que tenían que existir ciertos indicios generales del 
engaño, de que aun a los mentirosos más impenetrables los 
tenía que traic ionar su comportamiento. Ahora bien: saber 
cuándo una mentira lograba su objetivo y cuándo fracasaba, 
cuándo tenía sentido indagar en busca de indicios y cuándo no, 
significaba saber cómo diferían entre sí las mentiras, los menti -
rosos y los descubridores de mentiras. 
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La mentira que Hi t l e r le dijo a Chamberlain y la que Mary 
le dijo a su médico implicaban, ambas, engaños sumamente 
graves, donde lo que estaba en juego eran vidas humanas. 
Ambos escondieron sus planes para el futuro y, como aspecto 
central de su me n t i ra , simularon emociones que no tenían. 
Pero la diferencia entre la pr imera de estas mentiras y la 
segunda es enorme. H i t l e r es un ejemplo de lo que más tarde 
denominaré "ejecutante profesional"; además de su habilidad 
n atu ral , tenía mucho más práctica en el engaño que Mary. 

Por otra parte, H i t l e r contaba con una ventaja: estaba 
engañando a alguien que deseaba ser engañado. Chamberlain 
era una víctima bien dispuesta, ya que él quería creer en la 
mentira de Hit l er , en que éste no planeaba iniciar la guerra en 
caso de que se modificasen las fronteras de Checoslovaquia de 
t a l modo que satisficiese a sus demandas. De lo contrario, 
Chamberlain iba a tener que reconocer que su política de apaci-
guamiento del enemigo había fallado, debilitando a su país. 
Refiriéndose a una cuestión vinculada con ésta, la especialista 
en ciencia política Roberta Wohlstetter sostuvo lo mismo en su 
análisis de los engaños que se llevan a cabo en una carrera 
armamentista. Aludiendo a las violaciones del acuerdo naval 
anglo-germano de 1936 en que incurrió Alemania, dijo: "Tanto 
el transgresor como el transgredido (...) tenían interés en dejar 
que pers i st iera el error. Ambas necesitaban preservar la 
ilusión de que el acuerdo no había sido violado. El temor britá-
nico a una carrera armamentista, tan hábilmente manipulado 
por Hi t l e r , llevó a ese acuerdo naval en el cual los ingleses (sin 
consultar ni con los franceses ni con los italianos) tácitamente 
modificaron el Tratado de Versalles; y fue ese mismo temor de 
Londres el que le impidió reconocer o admi t i r las violaciones 
del nuevo convenio". 5 

En muchos casos, la víctima del engaño pasa por alto los 
errores que comete el embustero, dando la mejor interpretación 
posible a su comportamiento ambiguo y entrando en conniven-
cia con aquél para mantener el engaño y eludir así las terribles 
consecuencias que tendría para ella misma sacarlo a la luz. Un 
marido engañado por su mujer que hace caso omiso de los 
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signos que delatan el adulterio puede así, al menos, posponer 
la humillación de quedar al descubierto como cornudo y expo-
nerse a la posibilidad de un divorcio. A u n cuando reconozca 
para sí la infidelidad de su esposa, quizá coopere en ocultar su 
engaño para no tener que reconocerlo ante el la o ante los 
demás. En la medida en que no se hable del asunto, ta l vez le 
quede alguna esperanza, por remota que sea, de haberla juz -
gado equivocadamente, de que ella no esté envuelta en ningún 
amorío. 

Pero no todas las víctimas se muestran tan bien dispuestas 
a ser engañadas. A veces, ignorar una ment i ra o contribuir a su 
permanencia no trae aparejado ningún beneficio. Hay descubri-
dores de mentiras que sólo se benefician cuando éstas son 
expuestas, y en tal caso nada pierden. El experto en interroga-
torios policiales o el funcionario de un banco encargado de 
otorgar los préstamos sólo pierden si los embaucan, y para ellos 
cumplir bien con su cometido significa descubrir al embaucador 
y averiguar la verdad. A menudo la víctima pierde y gana a la 
vez cuando es descaminada o cuando la menti ra queda encu-
bierta; pero suele ocurrir que no haya un equilibrio entre lo 
perdido y lo ganado. Al médico de M ary le afectaba muy poco 
creer en su mentira. Si realmente ella se había recuperado de 
su depresión, t a l vez a él se le adjudicase algún mérito por ello; 
pero si no era así, tampoco era mucho lo que habría perdido. Su 
carrera no estaba en juego, como sucedía en el caso de Cham¬
berlain. No se había comprometido públicamente y a pesar de 
las opiniones en contra de otros con un curso de acción que, en 
caso de descubrirse la mentira de Mary , pudiera resultar equi-
vocado. Era mucho más lo que el médico podía perder si Mary 
lo embaucaba, que lo que podía ganar si ella decía la verdad. 
Para Chamberlain, en cambio, ya era demasiado tarde en 1938: 
si Hi t ler mentía, si no había otra manera de detener su agre-
sión que mediante la guerra, la carrera de Chamberlain estaba 
finiquitada y la guerra que él había creído poder impedir iba a 
comenzar. 

Con independencia de las motivaciones que Chamberlain 
tuviese para creer en Hi t ler , la mentira de éste tenía probabili-
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dades de lograr su propósito a raíz de que no le era necesario 
encubrir emociones profundas. Con frecuencia, una ment ira 
falla porque se trasluce algún signo de una emoción oculta. Y 
cuanto más intensas y numerosas sean las emociones involu-
cradas, más probable es que el embuste sea traicionado por 
alguna autodelación manifestada en la conducta. Por cierto que 
H i t l e r no se habría sentido culpable —sentimiento éste que es 
doblemente problemático para el mentiroso, ya que no sólo 
pueden traslucirse señales de él, sino que además el tormento 
que lo acompañaba ta l vez lo lleve a cometer errores fat ales—. 
Hi t l e r no se iba a sentir culpable de mentirle al representante 
de un país que le había in f l i g i do una h u m i l l a n t e derrota 
m i l i t ar a Alemania cuando él era joven. A diferencia de Mary , 
H i t l e r no tenía en común con su víctima valores sociales impor-
tantes; no lo respetaba ni lo admiraba. Ma ry , por el contrario, 
debía ocultar intensas emociones si pretendía que su mentira 
triunfase; debía sofocar su desesperación y la angustia que la 
llevaban a querer suicidarse, y además tenía buenos motivos 
para sentirse culpable por ment i r l e a los médicos que el la 
quería y admiraba, y que, lo sabía muy bien, sólo deseaban 
ayudarla. 

Por todas estas razones y algunas más, habitualmente será 
mucho más sencil lo detectar indicios conductuales de un 
engaño en un paciente suicida o en una esposa adúltera que en 
un diplomático o en un agente secreto. Pero no todo diplomáti-
co, c r iminal o agente de información es un mentiroso perfecto. 
A veces cometen errores. Los análisis que he realizado permi-
ten estimar la probabi l idad de descubrir los indicios de un 
engaño o de ser descaminado por éste. Mi recomendación a 
quienes están interesados en atrapar criminales o enemigos 
políticos no es que prescindan de estos indicios conductuales 
sino que sean más cautelosos, que tengan más conciencia de las 
oportunidades que existen pero también de las limitaciones. 

Ya hemos reunido algunas pruebas sobre estos indicios 
conductuales del engaño, pero todavía no son definitivas. Si 
bien mis análisis de cómo y por qué miente la gente, y de 
cuándo fal lan las ment iras, se a justan a los datos de los experi-
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mentos realizados sobre el mentir , así como a los episodios que 
nos cuentan la historia y la l i te ra tura , todavía no ha habido 
tiempo de someter estas teorías a otros experimentos y argu-
mentaciones críticas. No obstante, he resuelto no esperar a 
tener todas estas respuestas para escribir el presente l ibro , 
porque los que están tratando de atrapar a los mentirosos no 
pueden esperar. Cuando es mucho lo que un error puede poner 
en peligro, de hecho se intenta discernir esos indicios no verba-
les. En la selección de miembros de un jurado o en las entrevis-
tas para decidir a quién se dará un puesto importante , "exper-
tos" no familiarizados con todas las pruebas y argumentos 
existentes ofrecen sus servicios como descubridores de ment i -
ras. A ciertos funcionarios policiales y detectives profesionales 
que uti l i zan el "detector de mentiras" se les enseñan cuáles son 
esas claves conductuales del engaño. Más o menos la mi t ad de 
la información uti lizada en los materiales de estos cursos de 
capacitación, por lo que he podido ver, es errónea. Altos em-
pleados de la aduana siguen un curso especial para averiguar 
indicios no verbales que les permitan capturar a los contraban-
distas; me dijeron que en estos cursos empleaban mis trabajos, 
pero mi reiterada insistencia en ver tales materiales no tuvo 
otro resultado que la no menos reiterada promesa "nos volvere-
mos a poner en contacto con usted de inmediato". Conocer lo 
que están haciendo los organismos de información del Estado 
es imposible, pues su labor es secreta. Sé que están interesados 
en mis trabajos, porque hace seis años el Departamento de 
Defensa me invitó para que explicase cuáles eran, a mi juicio, 
las oportunidades y los riesgos que se corrían en esta clase de 
averiguación. Más tarde oí rumores de que la tarea de esa 
gente seguía su curso, y pude obtener los nombres de algunos 
de los participantes. Las cartas que les envié no recibieron 
respuesta, o bien ésta fue que no podían decirme nada. Me 
preocupan estos "expertos" que no someten sus conocimientos 
al escrutinio público ni a las capciosas críticas de la comunidad 
científica. En este l ibro pondré en claro, ante ellos y ante las 
personas para quienes trabajan, qué pienso de esas oportunida-
des y de esos riesgos. 
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Mi finalidad al escribirlo no ha sido dir igirme sólo a quienes 
se ven envueltos en mentiras mortales. He llegado al convenci-
miento de que el examen de las motivaciones y circunstancias 
que l levan a la gente a ment ir o a decir la verdad puede contr i-
b u ir a la comprensión de muchas relaciones humanas. Pocas de 
éstas no entrañan algún engaño, o al menos la posibilidad de 
un engaño. Los padres les mienten a sus hijos con respecto a la 
vida sexual para evitarles saber cosas que, en opinión de aqué-
llos, los chicos no están preparados para saber; y sus hijos, 
cuando l legan a la adolescencia, les ocultan sus aventuras 
sexuales porque sus padres no las comprenderían. Van y 
vienen mentiras entre amigos (n i siquiera su mejor amigo le 
contaría a usted ciertas cosas), entre profesores y alumnos, 
entre médicos y pacientes, entre marido y mujer, entre testigos 
y jueces, entre abogados y clientes, entre vendedores y compra-
dores. 

Me nt ir es una característica tan central de la vida que una 
mejor comprensión de ella resulta pertinente para casi todos 
los asuntos humanos. A algunos este aserto los hará estreme-
cerse de indignación, porque entienden que la me nt i ra es 
siempre algo censurable. No comparto esa opinión. Proclamar 
que nadie debe ment ir nunca en una relación sería caer en un 
simplismo exagerado; tampoco recomiendo que se desenmasca-
ren todas las mentiras. La periodista Ann Landers está en lo 
cierto cuando dice, en su columna de consejos para los lectores, 
que la verdad puede utilizarse como una cachiporra y causar 
con el la un dolor cruel . También las ment iras pueden ser 
crueles, pero no todas lo son. Algunas —muchas menos de lo 
que sostienen los mentirosos— son altruistas. Hay relaciones 
sociales que se siguen disfrutando gracias a que preservan 
determinados mitos. Sin embargo, ningún mentiroso debería 
dar por sentado que su víctima quiere ser engañada, y ningún 
descubridor de mentiras debería arrogarse el derecho a poner 
al descubierto toda mentira. Existen mentiras inocuas y hasta 
humanitarias . Desenmascarar ciertas mentiras puede provocar 
humillación a la víctima o a un tercero. 

Pero todo esto merece ser considerado con más detalle y 
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después de haber pasado revista a otras cuestiones. Para 
empezar, corresponde definir qué es menti r , describir las dos 
formas básicas de ment ira y establecer las dos clases de i n d i -
cios sobre el engaño. 
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2 

Mentiras, autodelaciones 
e indicios del engaño 

Ocho años después de r e n un c i ar como presidente de 
Estados Un idos , R i c ha r d N i x o n negó que jamás hu b ier a 
mentido en el ejercicio de sus funciones pero reconoció que 
tanto él como otros políticos habían simulado. Y afirmó que 
esto era necesario para conquistar o retener un cargo público. 
"Uno no puede decir lo que piensa sobre tal o cual individuo 
porque tal vez más adelante tenga que recurrir a él (...) no 
puede indicar cuál es su opinión sobre los dirigentes mundiales 
porque quizás en el futuro deba negociar con ellos". 1 Y Nixon 
no es el único en emplear un término distinto de "mentir" para 
los casos en que puede estar justificado no decir la verdad.* 
Como señala Oxford English Dictianary, "en el uso moderno, la 
palabra 'mentira ' [lie] constituye habitualmente una expresión 
intensa de reprobación mora l , que tiende a evitarse en la 

* Sin embargo, las actitudes al respecto pueden estar cambiando. Jody 
Powell, ex secretario de prensa del presidente Cárter, justifica ciertas menti-
ras; argumenta en este sentido lo siguiente: "Desde la primera vez que el 
primer cronista formuló la primera pregunta comprometida a un funcionario 
oficial, se ha discutido si un gobernante tiene derecho a mentir. En ciertas 
circunstancias, no sólo tiene el derecho sino la obligación efectiva de hacerlo. 
Durante los cuatro años que estuve en la C a s a Blanca, me enfrenté dos veces 
ante tales circunstancias'' . A continuación describe un incidente en el que 
mintió a fin de "ahorrarle grandes molestias y sufrimientos a varias personas 
totalmente inocentes*. La otra oportunidad en que admite haber mentido fue 
al encubrir los planes de los militares norteamericanos para rescatar a los 
rehenes en Irán. (Jody Powell, He Other Side of the Story, Nueva York: 
William Morrow and Co., Inc . , 1984.) 
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conversación cortés, reemplazándola por sinónimos re lat iva-
mente eufemísticos como 'falsedad' [falsehood] o ' fa lta a la 
verdad' [untruth].2 Si una persona que a uno le resulta molesta 
falta a la verdad, es fácil que la llamemos mentirosa, pero en 
cambio es muy difícil que empleemos ese término por grave que 
haya sido su falta a la verdad, si simpatizamos con ella o la 
admiramos. Muchos años antes de lo del caso Watergate, Nixon 
era para sus opositores del Partido Demócrata el epítome 
mismo de un mentiroso —"¿Se atrevería usted a comprarle a 
este hombre su automóvil usado?", decían por entonces sus 
contrincantes— mientras que sus admiradores republicanos 
elogiaban la capacidad que tenía para el ocultamiento y el disi-
mulo, como muestra de su astucia política. 

Sin embargo, para mi definición de lo que es m e n t i r o 
engañar (u t i l i zo estos términos en forma i n d i s t i n t a ) , estas 
cuestiones carecen de significa ti vi dad. Muchas personas —por 
ejemplo, las que s u m i n i s t r a n información falsa contra su 
vo luntad— fa ltan a la verdad sin por ello men tir . U na mujer 
que tiene la idea delirante de que es María Magdalena no es 
una ment irosa , aunque lo que sostiene es falso. D a r a un 
cliente un mal consejo en materia de inversiones financieras no 
es mentir , a menos que en el momento de hacerlo el consejero 
financiero supiera que estaba fa ltando a la verdad . Si la 
apariencia de alguien transmite una falsa impresión no está 
mintiendo necesariamente, como no miente la Mantis religiosa 
que apela al camuflaje para asemejarse a una hoja, como no 
miente el individuo cuya ancha frente sugiere un mayor nivel 
de inteligencia del que realmente está dotado.* 

* Sería interesante averiguar en qué se fundan tales estereotipos. Es 
presumible que si un individuo tiene la frente ancha se infiera, incorrecta-
mente, que tiene un gran cerebro. El otro estereotipo según el cual un indivi-
duo de labios muy finos es cruel se basa en el indicio, correcto, de que en los 
momentos de ira se afinan los labios; el error consiste en utilizar el signo de 
un estado emocional pasajero para colegir un rasgo de personalidad. Un 
juicio de esta naturaleza implica que las personas de labios finos los tienen 
así porque están permanentemente airadas; ocurre, sin embargo, que los 
labios afinados pueden constituir un rasgo facial hereditario. Análogamente, 
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Un mentiroso puede decidir que no va a ment ir . Desconcer-
tar a la víctima es un hecho deliberado; el mentiroso tiene el 
propósito de tenerla m al informada. La ment ira puede o no 
estar justif icada en opinión del que la dice o de la comunidad a 
la que pertenece. El mentiroso puede ser una buena o una mala 
persona, puede contar con la simpatía de todos o resultar ant i -
pático y desagradable a todos. Pero lo importante es que la 
persona que miente está en condiciones de elegir entre ment ir 
y decir la verdad, y conoce la diferencia. 4 Los mentirosos pato-
lógicos, que saben que están faltando a la verdad pero no 
pueden controlar su conducta, no cumplen con mis requisitos. 
Tampoco aquellos individuos que ni siquiera saben que están 
mintiendo, de los que a menudo se dice que son víctimas del 
autoengaño.* Un mentiroso puede llegar a creer en su propia 
mentira con el correr del tiempo; en ta l caso, dejaría de ser un 
mentiroso, y sería mucho más difícil detectar sus faltas a la 
verdad, por razones que explicaré en el próximo capítulo. Un 
episodio de la vida de Benito Mussolini muestra que la creencia 
en la propia ment ira no siempre es beneficiosa para su autor: 
"...en 1938, la composición de las divisiones del ejército [ i ta l ia -
no! se había modificado de modo tal que cada una de ellas 
abarcaba dos regimientos en lugar de tres. Esto le resultaba 
interesante a Mussolin i , porque le permitía decir que el fascis-
mo contaba con sesenta divisiones, en lugar de algo más de la 
mi t a d ; pero el cambio provocó una enorme desorganización 
justo cuando la guerra estaba por iniciarse; y a raíz de haberse 

el estereotipo de que las personas de labios gruesos son sensuales se basa en 
otro indicador correcto: en los momentos de gran excitación sexual afluye 
mucha sangre a los labios y éstos se congestionan; de ahí se extrae la falsa 
conclusión de que constituye una característica fija de la personalidad; ahora 
bien, también los labios gTuesos pueden ser un rasgo facial permanente. 3 

* No discuto la existencia de mentirosos patológicos ni de individuos que 
son víctimas de un autoengaño, pero lo cierto es que resulta difícil probar 
esto. Sin duda, no puede tomarse como prueba la palabra del mentiroso; una 
vez descubierto, cualquier mentiroso podría aducir que se autoengaño para 
aminorare! castigo. 
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olvidado de él, varios años después Musso l in i cometió un 
trágico error al calcular el poderío de sus fuerzas. Parece que 
muy pocos, excepto él mismo, fueron engañados". 5 

Para definir una mentira no sólo hay que tener en cuenta al 
mentiroso sino también a su destinatario. Hay ment ira cuando 
el destinatario de ella no ha pedido ser engañado, y cuando el 
que la dice no le ha dado ninguna notificación previa de su 
intención de mentir . Sería extravagante l lamar mentirosos a 
los actores teatrales; sus espectadores han aceptado ser enga-
ñados por un tiempo; por eso están ahí. Los actores no adoptan 
—como lo hace un estafador— una personalidad falsa s in 
alertar a los demás de que se t rata de una pose asumida sólo 
por un tiempo. Ningún cliente de un asesor financiero seguiría 
a sabiendas sus consejos si éste le dijese que la información que 
va a proporcionarle es muy convincente... pero falsa. M ar y no 
le habría mentido a su médico psiquiatra en caso de haberle 
ant ic ipado que iba a confesar falsos s e n t i m ie n tos , como 
tampoco H i t l e r podría haberle dicho a Chamber la in que no 
confiara en sus promesas. 

En mi definición de una mentira o engaño, entonces, hay 
una persona que tiene el propósito deliberado de engañar a 
otra, sin notificarla previamente de dicho propósito ni haber 
sido requerida explícitamente a ponerlo en práctica por el 
destinatario .* Existen dos formas fundamentales de ment ir : 
ocultar y falsear. 6 El mentiroso que oculta, retiene cierta infor-
mación sin decir en realidad nada que falte a la verdad. El que 
falsea da un paso adicional: no sólo retiene información verda-
dera, sino que presenta información falsa como si fuera cierta. 

* Mi interés principal recae en lo que Goffman l lama "mentiras descara-
das" o sea, aquellas "sobre las cuales existen pruebas irrefutables de que el 
mentiroso sabía que mentía y lo hizo adrede". Goffman no centra su estudio 
de estas falsificaciones sino en otras en las que la diferencia entre lo verdade-
ro y lo falso no es tan demostrable: "...difícilmente habría una relación o 
profesión cotidiana legítima cuyos actores no participen en'prácticas ocultas 
incompatibles con la impresión que desean fomentar". (Ambas citas pertene-
cen a The Presentation of Self in Everyday Life, Nueva York: Anchor Books, 
1959, págs. 59, 64.) 
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A menudo, para concretar el engaño es preciso combinar el 
ocultamiento con el falseamiento, pero a veces el mentiroso se 
las arregla con el ocultamiento simplemente. 

No todo el mundo considera que un ocultamiento es una 
ment i ra ; hay quienes reservan este nombre sólo para el acto 
más notorio del falseamiento. 7 Si un médico no le dice a su 
paciente que la enfermedad que padece es t e r m i n a l , si el 
marido no le cuenta a la esposa que la hora del almuerzo la 
pasó en un motel con la amiga más íntima de ella, si el detecti-
ve no le confiesa al sospechoso que un micrófono oculto está 
registrando la conversación que éste mantiene con su abogado, 
en todos estos casos no se transmite información falsa, pese a 
lo cual cada uno de estos ejemplos se ajusta a mi definición de 
ment ira . Los destinatarios no han pedido ser engañados y los 
ocultadores han obrado de forma deliberada, sin dar ninguna 
notificación previa de su intento de engañar. Han retenido la 
información a sabiendas e intencionadamente, no por casuali-
dad. Ha y excepciones: casos en que el ocultamiento no es 
me n t i r a , porque hubo una notificación previa o se logró el 
consent imiento del dest inatario para que lo engañasen. Si 
m a r i d o y m u j e r concuerdan en pract i car un " m at r i m o n io 
ab ier to" en que cada uno le ocultará sus amoríos al otro a 
menos que sea interrogado directamente, no sería una mentira 
que el primero callase su encuentro con la amiga de su esposa 
en el motel. Si el paciente le pide al médico que no le diga nada 
en caso de que las noticias sean malas, no será una mentira del 
médico que se guarde esa información. Dist into es el caso de la 
conversación entre un abogado y su cliente, ya que la ley 
dispone que, por sospechoso que éste sea para la just icia, tiene 
derecho a esa conversación privada; por lo tanto, ocultar la 
transgresión de ese derecho siempre será mentir . 

Cuando un mentiroso está en condiciones de escoger el 
modo de mentir, por lo general preferirá ocultar y no falsear. 
Esto tiene muchas ventajas. En pr imer lugar, suele ser más 
fácil: no hay nada que fraguar ni posibilidades de ser atrapado 
antes de haber terminado con el asunto. Se dice que Abraham 
Lincoln declaró en una oportunidad que no tema suficiente 
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memoria como para ser mentiroso. Sí un médico le da a su 
enfermo una explicación falsa sobre la enfermedad que padece 
para ocultarle que lo llevará a la tumba, tendrá que acordarse 
de esa explicación para no ser incongruente cuando se le vuelva 
a preguntar algo, unos días después. 

También es posible que se prefiera el ocultamiento al fal-
seamiento porque parece menos censurable. Es pasivo, no 
activo. Los mentirosos suelen sentirse menos culpables cuando 
ocultan que cuando falsean, aunque en ambos casos sus vícti-
mas resulten igualmente perjudicadas.* El mentiroso puede 
tranquilizarse a sí mismo con la idea de que la víctima conoce 
la verdad, pero no quiere afrontarla. Una mentirosa podría 
decirse: " M i esposo debe estar enterado de que yo ando con 
alguien, porque nunca me pregunta dónde he pasado la tarde. 
Mi discreción es un rasgo de bondad hacia él; por cierto que no 
le estoy mintiendo sobre lo que hago, sólo he preferido no h u m i -
llarlo, no obligarlo a reconocer mis amoríos". 

Por otra parte, las mentiras por ocultamiento son mucho 
más fáciles de disimular una vez descubiertas. El mentiroso no 
se expone tanto y tiene muchas excusas a su alcance: su igno-
rancia del asunto, o su intención de revelarlo más adelante, o 
la memoria que le está fallando, etc., etc. El testigo que declara 
bajo juramento que lo que dice fue tal como lo dice "hasta 
donde puede recordarlo", deja abierta la puerta para escapar 
por si más tarde tiene que enfrentarse con algo que ha 
ocultado. El mentiroso que alega no recordar lo que de hecho 
recuerda pero retiene deliberadamente, está a mit ad de camino 
entre el ocultamiento y el falseamiento. Esto suele suceder 
cuando ya no le basta no decir nada: alguien hace una pregun-
ta , se lo reta a hablar. Su falseamiento consiste en no recordar, 
con lo cual evita tener que recordar una historia falsa; lo único 
que precisa recordar es su afirmación falsa de que la memoria 

* Eve Sweetser formula la interesante opinión de que el destinatario 
quizá se sienta más agraviado por un ocultamiento que por un falseamiento, 
pues en el primer caso ". . .no puede quejarse de que se le mintió, y entonces 
siente como si su contrarío hubiese aprovechado una excusa legí(.imn".H 
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le falla. Y si más tarde sale a luz la verdad, siempre podrá 
decir que él no mintió, que sólo fue un problema de memoria. 

Un episodio del escándalo de Watergate que llevó a la 
renuncia del presidente Nixon i lustra esta estrategia de fallo 
de la memoria. AJ aumentar las pruebas sobre la implicación 
de los asistentes presidenciales H.R. Haldeman y John Ehr l i ch -
man en la intromisión ilegal y encubrimiento, éstos se vieron 
obligados a d i m i t i r . M i en tr as aumentaba la presión sobre 
Nixon, Alexander Haig ocupó el puesto de Haldeman. "Hacía 
menos de un mes que Haig estaba de vuelta en la Casa Blanca 
-—leemos en una crónica periodística— cuando, el 4 de junio de 
1973, él y Nixon discutieron de qué manera hacer frente a las 
serias acusaciones de John W. Dean, ex consejero de la Casa 
Blanca. Según una cinta magnetofónica de esa conversación, 
que se dio a conocer a la opinión pública durante la investiga-
ción, Haig le recomendó a Nixon esquivar toda pregunta sobre 
esos alegatos diciendo 'que usted simplemente no puede recor-
darlo'."» 

Un fallo de la memoria sólo resulta creíble en l imitadas 
circunstancias. Si al médico se le pregunta si los análisis dieron 
resultado negativo, no puede contestar que no lo recuerda, ni 
tampoco el detective puede decir que no recuerda si se coloca-
ron los micrófonos en la habitación del sospechoso. Un olvido 
así sólo puede aducirse para cuestiones sin importancia o para 
algo que sucedió tiempo atrás. Ni siquiera el paso del tiempo es 
excusa suficiente para no recordar hechos extraordinarios que 
supuestamente todo el mundo recordará siempre, sea cual 
fuere el tiempo que transcurrió desde que sucedieron. 

Pero cuando la víctima lo pone en situación de responder, el 
mentiroso pierde esa posibilidad de elegir entre el ocultamiento 
y el falseamiento. Si la esposa le pregunta al marido por qué nc 
estaba en la oficina durante el almuerzo, él tendrá que falsear 
los hechos si pretende mantener su amorío en secreto. Podría 
decirse que aun una pregunta t an común como la que se 
formula durante la cena, "¿Cómo te fue hoy, querido?", es un 
requerimiento de información, aunque es posible sortearlo: el 
marido aludirá a otros asuntos que ocultan el uso que dio de 
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ese tiempo, a menos que una indagatoria directa lo fuerce a 
elegir entre inventar o decir la verdad. 

Hay mentiras que de entrada obligan al falseamiento, y 
para las cuales el ocultamiento a secas no bastará. La paciente 
Mary no sólo debía ocultar su angustia y sus planes de suicidar-
se, sino también simular sentirse mejor y querer pasar el fin de 
semana con su familia. Si alguien pretende obtener un empleo 
mintiendo sobre su experiencia previa, con el ocultamiento solo 
no le alcanzará: deberá ocultar su falta de experiencia, sí, pero 
además tendrá que fabricarse una h i s t o r i a l ab o ra l . Para 
escapar de una fiesta aburrida sin ofender al anfitrión no sólo es 
preciso ocultar la preferencia propia por ver la televisión en 
casa, sino inventar una excusa aceptable —u na entrevista de 
negocios a primera hora de la mañana, problemas con la chica 
que se queda a cuidar a los niños, o algo semejante—. 

También se apela al falseamiento, por más que la ment ira 
no lo requiera en forma directa, cuando el mentiroso quiere 
encubrir las pruebas de lo que oculta. Este uso del falseamiento 
para enmascarar lo ocultado es part i cu larme nte necesario 
cuando lo que se deben ocultar son emociones. Es fácil ocultar 
una emoción que ya no se siente, mucho más difícil ocultar una 
emoción actual, en especial si es intensa. El t error es menos 
ocultable que la preocupación, la furia menos que el disgusto. 
Cuanto más fuerte sea una emoción, más probable es que se 
filtre alguna señal pese a los denodados esfuerzos del mentiro -
so por ocultarla. Simular una emoción dist inta, una que no se 
siente en realidad, puede ayudar a disimular la real. La inven-
ción de una emoción falsa puede encubrir la autodelación de 
otra que se ha ocultado. 

Estos y otros aspectos a que he hecho referencia se ejempli-
fican en un episodio de la novela de John Updike, Marry Me. 
Jerry, marido de Ru th, escucha que ésta mantiene una conver-
sación telefónica con su amante. Hasta ese momento de la 
historia, Ruth había podido mantener en secreto su amorío sin 
tener que falsear, pero ahora, interrogada directamente por su 
esposo, debe hacerlo. Si bien el objetivo de su mentira es que su 
marido ignore la relación que ella mantiene con su amante, el 
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incidente muestra también con qué facilidad se mezclan las 
emociones en una mentira y cómo, una vez que se han mezcla-
do, aumentan la carga de lo que debe ocultarse. 

"Jerry la asustó al oír de lejos el final de su conversación 
telefónica con Dick [el amante de Ruth] . E l la pensaba que él 
estaría barriendo el patio trasero, pero él salió de la cocina y la 
increpó: 

'—¿Qué era eso? 
"El la sintió pánico. 
' — O h , nadie —le respondió—. U n a mujer de la escuela 

domini ca l preguntando si íbamos a i n s c r i b i r a Joanna y 
Charlie. ' " 1 0 

Aunque en sí mismo el sentimiento de pánico no es prueba 
de que se está mintiendo, lo hará sospechar a Jerry si lo advier-
te, ya que pensará que Ruth no se asustaría si no tuviese algo 
que esconder. Los encargados de realizar interrogatorios suelen 
pasar por al to que personas tota lmente inocentes pueden 
aterrorizarse al ser interrogadas. Ruth se encuentra en una 
situación delicada. Como no previo que iba a tener necesidad 
de inventar nada, no se preparó para ello, Al ser descubierta, 
siente pánico, y como el pánico es difícil de ocultar, aumenta 
las posibilidades de que Jer ry la descubra. Una t re ta que 
podría intentar sería la de decir la verdad en cuanto a lo que 
s iente — y a que es improbable que pueda ocu ltar eso—, 
mint iendo en cambio sobre el motivo de ese sentimiento. Podría 
admit ir que está asustada y decir que lo está porque teme que 
Jerry no le crea, pero no porque ella tenga nada que esconder. 
Ahora bien, esto no funcionará a menos que en el pasado Jerry 
muchas veces hubiera desconfiado de Rut h y los hechos poste-
riores hubieran demostrado que ella era inocente, de tal modo 
que la mención actual de sus irrac ionales acusaciones del 
pasado pudiera hacer que él dejase de hostigarla. 

Probablemente Rut h no logre mantenerse serena, con cara 
de jugador de póquer, impasible. Cuando las manos empiezan a 
temblar, es mucho mejor hacer algo con ellas (cerrar el puño c 
esconderlas) y no simplemente dejarlas quietas. Si el temor 
hace que se contraigan y aprieten los labios o se alcen los 
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párpados y cejas, no será fácil presentar un rostro incólume. 
Esas expresiones faciales podrán ocultarse mejor si se les 
añade otros movimientos musculares: entrecerrar los dientes, 
abrir la boca, bajar el entrecejo, mi ra r fijo. 

Ponerse una máscara es la mejor manera de ocultar una 
fuerte emoción. Si uno se cubre el rostro o parte de él con la 
mano o lo aparta de la persona que habla dándose media 
vuelta, habitualmente eso dejará traslucir que está mintiendo. 
La mejor máscara es una emoción falsa, que desconcierta y 
actúa como camuflaje. Es terrib lemente arduo mantenerse 
impávido o dejar las manos quietas cuando se siente una 
emoción intensa: no hay n inguna apariencia más difícil de 
lograr que la f r ia ld ad , n e u t r a l i d a d o f a l ta de e mot iv idad 
cuando por dentro ocurre lo contrario. Mucho más fácil es 
adoptar una pose, detener o contrarrestar con un conjunto de 
acciones contrarias a aquellas que expresan los verdaderos 
sentimientos. 

En el relato de Updike, un momento después Jerry le dice a 
Ruth que no le cree. Es presumible que en estas circunstancias 
aumente el pánico de Ruth y se vuelva más inocultable. Podría 
recurrir a la furia, la sorpresa o la perplejidad para enmasca-
rar lo . Podría contestarle agriamente a Jer ry , haciéndose la 
enojada porque él no le cree o por estar espiando!a. Hasta 
podría mostrarse asombrada de que él no le crea o de que 
escuche sus conversaciones telefónicas. 

Pero no todas las situaciones le permi ten al mentiroso 
enmascarar su auténtico sent i r : hay ment iras que exigen 
ocultar las emociones sin inventar otras en su lugar, que es 
algo mucho más arduo todavía. Ezer Weizman, ex ministro de 
Defensa de Isreal, relató una de estas situaciones. Delegacio-
nes militares israelíes y egipcias llevando a cabo conversacio-
nes destinadas a in ic iar las negociaciones posteriores a la 
inopinada visita de Anwar Al-Sadat a Jerusalén. En uno de 
esos encuentros, el jefe de la delegación egipcia, Mohammed el-
Gamasy, le dice a Weizman que acaba de enterarse de que los 
israelíes estaban levantando una nueva fortificación en el 
desierto del Sinaí. Weizman sabe perfectamente que esto puede 
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dar al traste con las negociaciones, ya que todavía se estaba 
debatiendo si Israel tenía o no derecho incluso a mantener sus 
fortificaciones previas. 

"Sentí un arrebato de fur ia —confiesa Weizman—, pero no 
podía vent i lar mi furor en público. Ahí estábamos tratando de 
conversar sobre los convenios en materia de seguridad y de dar 
un empujoncito al vagón de la paz... y he aquí que mis colegas 
de Jerusalén, en vez de haber aprendido la lección de las falsas 
fort i f i cac iones, estaban erigiendo una nueva j u s t o en el 
momento en que se desarrollaban las negociaciones." " 

Weizman no podía permit i r que se trasluciese la i ra que 
sentía por sus colegas de Jerusalén; esconder su ira tenía para 
él otro beneficio, y es que de ese modo podía ocultar que no 
había sido consultado por ellos. Debía, pues, ocultar una 
emoción intensa sin poder enmascararla con otra. De nada le 
hubiera valido mostrarse contento por la noticia, o tr i ste , o 
sorprendido, o temeroso, o disgustado. Tenía que manifestarse 
atento pero impasible, sin dar indicio alguno de que la informa-
ción que le transmitía Gamasy pudiese tener consecuencias. 
(En su l ibro, nada dice acerca de si lo logró.) 

El juego de póquer es otra de las situaciones en las que no 
puede r e cu rr i r s e a l e nm as caramie n to para o cu l tar una 
emoción. Si un jugador se entusiasma con la perspectiva de 
llevarse un pozo enorme porque ha recibido unas cartas sober-
bias, deberá d i s imular su entusiasmo si no quiere que los 
demás se reti ren del juego en esa vuelta. Ponerse una máscara 
con señales de otra clase de sentimiento sería peligroso: si 
pretende parecer decepcionado o i rr i tado por las cartas que le 
vinieron, los demás pensarán que no tiene un buen juego y que 
se irá al mazo, en vez de continuar la partida. Por lo tanto, 
tendrá que luc ir su rostro más neutral , el propio de un jugador 
de póquer. En caso de que le hayan venido cartas malas y 
quiera disimular su desengaño o fastidio con un "bluff", o sea, 
una fuerte apuesta engañosa tendente a asustar a los otros, 
podría usar una máscara: fraguando entusiasmo o alegría 
quizá logre esconder su desilusión y dar la impresión de que 
tiene buenas cartas, pero es probable que los demás jugadores 
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no caigan en la trampa y lo consideren un novato: se supone 
que un jugador experto ha dominado el arte de no revelar 
ninguna emoción sobre lo que tiene en la mano.* Dicho sea de 
paso, las falsedades que sobrevienen en una part ida de póquer 
—los ocultamientos o los bluffs— no se ajustan a mi definición 
de lo que es una m ent ira : nadie espera que un jugador de 
póquer vaya a revelar las cartas que ha recibido y el juego en sí 
constituye una notificación previa de que los jugadores t ra ta -
rán de despistarse unos a otros. 

Para ocultar una emoción cualquiera, puede inventarse 
cualquier otra emoción falsa. La más habitualmente uti l izada 
es la sonrisa. Actúa como lo contrario de todas las emociones 
negativas: temor, i ra , desazón, disgusto, etc. Suele elegírsela 
porque para concretar muchos engaños el mensaje que se nece-
sita es alguna variante de que uno está contento. El empleado 
desilusionado porque su jefe ha promocionado a otro en lugar 
de él le sonreirá al jefe, no sea que éste piense que se siente 
herido o enojado. La amiga cruel adoptará la pose de bieninten-
cionada descargando sus acerbas críticas con una sonrisa de 
sincera preocupación. 

Otra razón por la cual se recurre tan a menudo a la sonrisa 
como máscara es que ella forma parte de los saludos convencio-
nales y suelen requerirla la mayoría de los intercambios socia-
les corteses. Aunque una persona se sienta muy mal , por lo 
común no debe demostrarlo para nada ni admi t i r lo en un inter-
cambio de saludos; más bien se supone que disimulará su 
malestar y lucirá la más amable sonrisa al contestar "Estoy 
muy bien, gracias, ¿y usted?". Sus auténticos sentimientos 
probablemente pasarán inadvertidos, no porque la sonrisa sea 

* En su estudio sobre los jugadores de póquer, David Hayano describe 
otra de las estratagemas utilizadas por los jugadores profesionales: "charlan 
animadamente a lo largo de toda la partida para poner nerviosos y ansiosos a 
sus contrincantes. (...) Dicen verdades como si fueran mentiras, y mentiras 
como si fueran verdades. Junto con esta verborrea, usan gestos y ademanes 
vivaces y exagerados. De uno de estos jugadores se decía que 'se movía más 
que una bailarina de cabaret en la danza del vientre' ". ("Poker Lies and 
Tells" , Human Behavior, marzo 1979, pág. 20.) 
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una máscara tan excelente, sino porque en esa clase de inter-
cambios corteses a la gente rara vez le importa lo que siente el 
otro. Todo lo que pretende es que finja ser amable y sentirse a 
gusto. Es rarísimo que alguien se ponga a escrutar minuciosa-
mente lo que hay detrás de esas sonrisas: en el contexto de los 
saludos amables, todo el mundo está habituado a pasar por alto 
las ment iras . Podría aducirse que no corresponde l l am ar 
mentiras a estos actos, ya que entre las normas implícitas de 
tales intercambios sociales está la notificación previa de que 
nadie transmitirá sus verdaderos sentimientos. 

Otro de los motivos por los cuales la sonrisa goza de tanta 
popularidad como máscara es que constituye la expresión facial 
de las emociones que con mayor facilidad puede producirse a 
vo luntad. Mucho antes de cumpl ir un año, el niño ya sabe 
sonreír en forma deliberada; es una de sus más tempranas 
manifestaciones tendentes a complacer a los demás. A lo largo 
de toda la vida social, las sonrisas presentan falsamente senti-
mientos que no se sienten pero que es útil o necesario mostrar. 
Pueden cometerse errores en la forma de evidenciar estas 
sonrisas falsas, prodigándolas demasiado o demasiado poco. 
También puede haber notorios errores de oportunidad, deján-
dolas caer mucho antes de la palabra o frase a la que deben 
acompañar, o mucho después. Pero en sí mismos los movimien-
tos que llevan a producir una sonrisa son sencillos, lo que no 
sucede con la expresión de todas las demás emociones. 

A la mayoría de la gente, las emociones que más Ies cuesta 
fraguar son las negativas. Mi investigación, descrita en el capí-
tulo 5, revela que la mayor parte de los sujetos no son capaces 
de mover de forma voluntar ia los músculos específicos necesa-
rios para s imular con realismo una falsa congoja o un falso 
temor. El enojo y la repulsión no vivenciados pueden desplegar-
se con algo más de facilidad, aunque se cometen frecuentes 
equivocaciones. Si la mentira exige falsear una emoción negati-
va en lugar de una sonrisa, el mentiroso puede verse en aprie-
tos. Hay excepciones: H i t l e r era, evidentemente, un actor 
superlat ivo, dotado de u na gran capacidad para in ve n t ar 
convincentemente emociones falsas. En una entrevista con el 
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embajador inglés se mostró terriblemente enfurecido, gritó que 
así no se podía seguir hablando y se fue dando un portazo; un 
oficial alemán presente en ese momento contó más adelante la 
escena de este modo: "Apenas había cerrado estrepitosamente 
la puerta que lo separaba del embajador, lanzó una carcajada, 
se dio una fuerte palmada en el muslo y exclamó: '¡Chamber-
la in no sobrevivirá a esta conversación! Su gabinete caerá esta 
misma noche '" . 1 2 

Además del ocultamiento y el falseamiento, existen muchas 
otras maneras de mentir . Ya sugerí una al referirme a lo que 
podría hacer Rut h , el personaje de Updike , para mantener 
engañado a su marido a pesar del pánico. En vez de ocultar 
este último, cosa difícil, podría reconocerlo pero ment ir en lo 
tocante al motivo que lo había provocado. Ruth podría argüir 
que es totalmente inocente y que si se asustó sólo fue por el 
temor de que su marido no le creyera; así, establecería como 
causa de su emoción una que no es la verdadera. Análogamen-
te, in t e rro g ad a por el p s iq u i a t r a sobre el m o t i vo de su 
nerviosismo aparente, la paciente Mary podría reconocer dicho 
nerviosismo pero a t r i bu i r l o a otro sent imiento; por ejemplo, 
"estoy nerviosa por las ganas que tengo de volver a ver a mi 
familia". Esta mentira despista sobre el origen de la emoción, 
pero reconoce verazmente que la emoción existe. 

Otra técnica parecida consiste en decir la verdad de una 
manera retorcida, de t a l modo que la víctima no la crea. O sea, 
decir la verdad... falsamente. Cuando Jerry le preguntó a Ruth 
con quién hablaba por teléfono, ella podría haber respondido: 
"Oh, ya te lo puedes imaginar , estaba hablando con mi amante; 
me llama a todas horas. Y como me acuesto con él tres veces al 
día, ¡tenemos que estar en contacto permanente para concertar 
las citas!". Esta exageración de la verdad pondría en ridículo a 
Jerry y le haría difícil proseguir con sus sospechas. También 
serviría para el mismo propósito un tono de voz o una expre-
sión de burla. 

En la película de Robert Daley, basada en el l i bro del 
mismo nombre, Prince of the City: The True Story of a Cop 
Who Knew Too Much [Príncipe de la ciudad: la verdadera histo-
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r i a de un policía que sabía demasiado], encontramos otro 
ejemplo de una verdad dicha falsamente. Como proclama el 
subtítulo, se tra ta presuntamente de hechos reales, no ficticios. 
Robert Leuci es el agente de policía convertido en informante 
clandestino de los fiscales del gobierno federal que querían 
obtener pruebas de corrupción delict iva entre los policías, 
abogados, inspectores con narcotráficantes y miembros de la 
Mafia . Recogió la mayor parte de las pruebas gracias a una 
grabadora escondida e nt re sus ropas. En det erminado 
momento se sospecha que podría ser un informante de las auto-
ridades; si lo descubren con el aparato su vida correrá peligro. 
Leuci está hablando con De Stefano, uno de los criminales de 
los que quiere obtener pruebas; 

"—No nos sentemos hoy junt o al tocadiscos, si no no podré 
grabarte nada —le dice. 

"—No veo la gracia —contesta De Stefano. 
"Leuci comenzó a jactarse de que de veras trabajaba para el 

gobierno, lo mismo que la camarera que se veía al otro lado del 
salón, y que llevaba el transmisor escondido en la . . . 

'Todos se rieron del chiste, pero De Stefano lo hizo con una 
sonrisita forzada". 1 : 1 

Leuci pone en ridículo a De Stefano con su verdad desfacha-
tada: lo cierto es que no puede grabar bien cerca del tocadiscos, 
y que trabaja para el gobierno. Al admit ir lo tan descaradamen-
te y bromear sobre la camarera que también lleva un micrófono 
escondido en los sostenes o entre las piernas, Leuci hace que a 
De Stefano le sea difícil seguir sospechando de él sin parecer 
un necio. 

Un ardid semejante al de decir falsamente una verdad es 
ocultarla a medias. Se dice la verdad, pero sólo de manera 
parcial. Una exposición insuficiente, o una que deja fuera el 
elemento decisivo, permite al mentiroso preservar el engaño 
sin decir de hecho nada que falte a la verdad. Poco después del 
incidente de la llamada telefónica, Jerry está en la cama con su 
esposa y arrimándosele le pide que le diga a quién quiere: 

"—Te quiero a ti —contesta el la—, y a todas las palomas 
que hay en ese árbol, y a todos los perritos del pueblo salvo los 
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que se abalanzan sobre nuestro cubo de la basura, y a todos los 
gatos salvo a) que me la dejó preñada a Lulú. Y quiero a todos 
los bañistas de la playa y a todos los policías del centro, con 
excepción de aquél que me pegó un grito por haber dado vuelta 
en la avenida. Y quiero a todos tus espantosos amigos, en espe-
cial cuando estoy un poco borracha... 

"—¿Y qué te parece Dick Mathias? [el amante de Ruth l . 
"—No me interesa —di jo " . 1 4 

Otra técnica que permite al mentiroso evitar decir algo que 
falte a la verdad es la evasiva por inferencia incorrecta. El 
columnista de un periódico describió humorísticamente cómo es 
posible apelar a ella para resolver el conocido intríngulis de 
tener que emitir una opinión ante la obra de un amigo cuando 
esa obra a uno no le gusta. Supongamos que es el día de la inau-
guración de su exposición de cuadros. Uno piensa que los 
cuadros de su amigo son un espanto, pero hete aquí que antes de 
poder deslizarse hacia la puerta de salida nuestro amigo viene a 
estrecharnos la mano y sin demora nos pregunta qué opinamos: 

'Oh, Jerry ' —le contestaremos (suponiendo que nuestro 
artista se llame Jerry) , y mirándolo fijo a los ojos como si estu-
viéramos embargados por la emoción, añadiremos: —'¡Jerry, 
Jerry, Jerry! '. No hay que soltarle la mano en todo este tiempo 
ni dejar de mirarlo fijo. Hay un 99 por ciento de probabilidades 
de que Jerry finalmente se libere de nuestro apretón de mano, 
farfulle una frase modesta y siga adelante.. . Claro que hay 
variantes. Por ejemplo, adoptar el tono altanero de un crítico 
de arte y la tercera persona gramatical invisible, y dividiendo 
en dos etapas la declaración, decir: 'Jerry. Je-rry, ¿Qué podría 
uno decir?'. 0 bajando el tono de voz, más equívocamente: 
'Jerry. . . No encuentro palabras' . O con un poquito más de 
ironía: 'Jerry; todo el mundo, todo el mundo, habla de t i ' ". is 

La v i r t u d de esta estratagema, como la de la verdad a 
medias o la de decir la verdad falsamente, consiste en que el 
mentiroso no se ve forzado a faltar en modo alguno a la verdad. 
S in embargo, considero que éstas son ment i ras de todas 
maneras, porque hay un propósito deliberado de despistar al 
destinatario sin darle ninguna notificación previa. 
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Algún aspecto del comportamiento del mentiroso puede 
traicionar estas mentiras. Existen dos clases de indicios del 
engaño: un error puede revelar la verdad, o bien puede sugerir 
que lo dicho o lo hecho no es cierto sin por ello revelar qué es lo 
cierto. Cuando por error un mentiroso revela la verdad, yo lo 
llamo autodelación*; y llamo pista sobre el embuste a las carac-
terísticas de su conducta que nos sugieren que está mintiendo 
pero no nos dicen cuál es la verdad. Si el médico de Mary nota 
que ella se retuerce las manos al mismo tiempo que le dice que 
se siente m uy bien, tendrá una pista sobre su embuste, una 
razón para sospechar que el la le miente; pero no sabrá cómo se 
siente realmente —podría estar rabiosa por la mala atención 
que se le brinda en el hospital, o disgustada consigo misma, o 
temerosa por su futuro—, salvo que ella cometa una autodela-
ción. Una expresión de su rostro, su tono de voz, un desliz 
verbal o ciertos ademanes podrían t ras luc ir sus auténticos 
sentimientos. 

Una pista sobre el embuste responde al interrogante de si 
el sujeto está o no mintiendo, pero no revela lo que él oculta: 
sólo una autodelación puede hacerlo. Con frecuencia, eso no 
importa. La pista sobre el embuste es suficiente cuando la 
cuestión es saber si la persona miente, más que saber qué es lo 
que oculta. En t a l caso no se precisa ninguna autodelación. La 
información sustraída puede imaginarse, o no viene al caso. Si 
un gerente percibe, gracias a una pista de este tipo, que el 
candidato que se presentó para el cargo le está mintiendo, con 
eso le basta, y no necesita ninguna autodelación del candidato 
para tomar la decisión de no emplear en su empresa a un 
mentiroso. 

Pero no siempre basta. A veces es importante conocer con 
exacti tud lo que se oculta. Descubrir que un empleado de 
confianza ha incurrido en una malversación de fondos puede 
ser insuficiente. Quizás una pista dejó entrever su embuste, y 
dio lugar a una confrontación y una confesión de su parte. Pero 

* "Leakage", término que literalmente significa "filtración" como la que 
produce una gotera en una cañería. [T.l 
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por más que el asunto haya quedado zanjado, se haya despedi-
do a ese sujeto, haya terminado la causa ju d ic i a l que se le 
inició, el patrón seguirá tratando de obtener una autodelación 
para averiguar cómo lo hizo, y qué destino le dio a ese dinero. 
S i C h a mb e r l a in h u bi e r a detectado a l gu na p i s t a sobre e l 
embuste de H i t l e r quizás habría sabido que éste le estaba 
mintiendo, pero en tales circunstancias le habría sido más útil 
aún conseguir que le delatase sus planes de conquista o hasta 
dónde pensaba llevarlos adelante. 

Hay ocasiones en que la autodelación sólo proporciona una 
parte de la información que la víctima necesita conocer: trans-
mite más que la pista sobre el embuste, pero no todo lo que se 
ha ocultado. Recordemos el episodio ya mencionado de Marry 
Me, de Updike. Ruth se vio presa del pánico porque no sabía 
cuánto había escuchado su esposo de la conversación telefónica 
que ella había mantenido con su amante. Cuando Jerry se 
dirigió a ella, t a l vez Ruth hiciera algo que dejase traslucir su 
pánico (un temblor en los labios, un fugaz enarcamiento de las 
cejas). En ese contexto, un indicio ta l sería suficiente para 
saber que estaba minti endo , pues... ¿por qué otro motivo 
podría preocuparle que su esposo le hiciera esa pregunta? 
Ahora bien, dicha pista nada le diría a Jerry en cuanto a la 
mentira en sí, ni con quién estaba hablando ella. Jerry obtuvo 
parte de esa información porque la voz de Ru th la autodelató. 
Al explicarle por qué motivo no creía en lo que ella le había 
dicho sobre su interlocutor telefónico, Jerry le dice: 

"—Fue por tu tono de voz. 
"—¿En serio? ¿Y cómo era?— ella quiso lanzar una risita 

nerviosa. 
"El miró al aire, como si se tratase de un problema estético. 

Se veía cansado, y con el cabello cortado al ras parecía más 
joven y más delgado. 

"—Era un tono distinto al de costumbre —di jo— . Era la voz 
de una mujer. 

"—Eso es lo que soy: una mujer. 
"—Pero conmigo usas una voz de chiquil la —continuó é l" . I ( í 

La voz que había usado Ruth no era la que usaría con una 
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empleada de la escuela domini ca l , sino más bien con un 
amante. El la trasunta que el engaño de Ruth probablemente 
esté referido a un asunto amoroso, aunque todavía no le dice a 
su marido cómo es toda la historia. Jerry no sabe aún si el 
id i l i o acaba de comenzar o está avanzado; tampoco sabe quién 
es el amante de su mujer. No obstante, sabe más de lo que 
habría podido averiguar con una pista sobre su embuste, que a 
lo sumo le habría informado que ella mentía. 

Definí antes la mentira como una decisión deliberada de 
despistar a un destinatario sin darle una notificación previa de 
dicho propósito. Hay dos formas principales de mentira: el ocul-
tamiento , o sea, el hecho de no t ransm it i r toda la información, 
y el falseamiento o presentación de información falsa como si 
fuera verdadera. Otros modos de ment ir son despistar al otro 
reconociendo la emoción propia pero atribuyéndola a una causa 
falsa, decir falsamente la verdad, o admi t i r la verdad pero de 
una manera tan exagerada o irónica que el destinatario se vea 
desorientado o no reciba información alguna; el ocultamiento a 
medias, o admisión de una parte únicamente de la verdad, a fin 
de desviar el interés del destinatario respecto de lo que todavía 
permanece oculto; y la evasiva por inferencia incorrecta, o decir 
la verdad pero de un modo que implique lo contrario de lo que 
se dice. 

Hay dos clases de indicios del engaño: indicios revelatorios 
que, inadvertidamente, ponen la verdad al desnudo, y simples 
indicios de mentira, cuando el comportamiento mentiroso sólo 
revela que lo que él dice no es cierto. 

Tanto los indicios revelatorios (autodelación) como los 
simples indicios de mentira son errores que comete un mentiro-
so. Pero no siempre los comete. No todas las mentiras fal lan en 
sus propósitos. En el próximo capítulo explicaremos por qué 
algunas sí. 
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Por qué fallan las mentiras 

Las mentiras fal lan por muchos motivos. Quizá la víctima 
del engaño descubra accidentalmente la verdad al encontrar un 
documento escondido o una mancha de barra de labios en un 
pañuelo. También puede ocurrir que otra persona delate al 
mentiroso: un colega envidioso, una esposa abandonada, un 
informante que ha sido pagado para ello, son algunas de las 
fuentes básicas de detección de los engaños. Sin embargo, lo 
que aquí nos importa son los errores cometidos durante el acto 
mismo de menti r contra la voluntad del que miente, conductas 
que llevan sus mentiras al fracaso. La pista sobre el embuste o 
la autodelación puede presentarse en un cambio de la expre-
sión facial, un movimiento del cuerpo, una inflexión de la voz, 
el hecho de tragar saliva, un r i tmo respiratorio excesivamente 
profundo o superficial, largas pausas entre las palabras, un 
desliz verbal , una microexpresión facial, un ademán que no 
corresponde. La cuestión es: ¿por qué no pueden evitar los 
mentirosos estas conductas que los traicionan? A veces lo consi-
guen. Hay mentiras ejecutadas hermosamente, sin que nada de 
lo que se dice o hace las trasluzca. ¿Pero por qué no sucede esto 
en todos los casos? Las razones son dos, una de ellas vinculada 
con los pensamientos y la otra con los sentimientos. 
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M A L O S P L A N E S 

No siempre los mentirosos prevén en qué momento necesi-
tarán m ent i r ; no siempre t ienen tiempo de preparar el plan 
que han de seguir, ensayarlo y memorizarlo. En el episodio 
citado de la novela Marry Me, de Updike , Ruth no previo que 
su marido, Jerry, la oiría hablar por teléfono con su amante. 
La histor ia que inventa sobre la marcha —que habían llamado 
de la escuela dominical para saber si inscribiría a sus hijos— 
la t ra i c i o n a , porque no concuerda con lo que su mar ido 
escuchó. 

Aun cuando el mentiroso tenga la oportunidad de preparar-
se por adelantado y de montar cuidadosamente sus planes, ta l 
vez no sea lo bastante sagaz como para anticipar todas las 
preguntas que pudieran hacérsele o para meditar sus respues-
tas. Y hasta puede suceder que su sagacidad no alcance, ya que 
cambios insólitos en las circunstancias quizá den por t ierra con 
un plan que, de lo contrario, habría resultado eficaz. Durante 
la investigación judic ia l por el caso Watergate, el juez federal 
John J. Sirica describió un problema de esta índole al explicar 
sus reacciones ante el testimonio de Fred Buzhardt , asesor 
especial del presidente Nixon : " E l pr imer problema que enfren-
tó Fred Buzhardt al t ra t a r de just i f icar el hecho de que fa lta-
ran cintas grabadas fue conseguir que su historia fuese cohe-
rente. El pr imer día de la audiencia, Buzhardt manifestó que 
no había ninguna cinta de la reunión mantenida por el presi-
dente con Dean el 15 de abr i l a raíz de que (...) había fallado 
un cronómetro. (...) Pero poco después modificó esta explicación 
pr im i t i va . [Buzhardt se había enterado de que podrían llegar a 
conocerse otras pruebas que demostrasen que los cronómetros 
habían funcionado perfectamente . ] D i j o entonces que la 
reunión del 15 de abri l con Dean (...) no había sido grabada 
porque las dos cintas disponibles estaban llenas con lo registra-
do el día anterior, durante el cual se habían llevado a cabo 
muchas reuniones". 1 Aunque las circunstancias no obliguen al 
mentiroso a cambiar sus planes, algunos tienen dif icultad para 
recordar el plan que habían resuelto seguir primit ivamente, 
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con el fin de poder responder presta y congruentemente a las 
nuevas preguntas que se les formulan. 

Cualquiera de estos fallos —no anticipar en qué momento 
será preciso mentir , no saber inventar un plan adecuado a las 
circunstancias cambiantes, no recordar el plan que uno ha deci-
dido seguir— genera indicios del engaño fácilmente detecta-
bles. Lo que el sujeto dice es en sí mismo incoherente o bien 
discrepa con otros hechos incontrovertibles que ya se conocen 
en ese momento, o que se revelan más tarde. Estos indicios 
obvios del engaño no son siempre tan confiables y directos 
como aparentan. Un plan demasiado perfecto y sin tropiezos 
puede delatar a un estafador que se las piensa todas. Para 
peor, algunos estafadores, sabiento esto, cometen deslices deli-
berados a fin de no parecer perfectos. El cronista e investigador 
James Phelan describió un caso fascinante en su relato sobre la 
falsa biografía de Howard Hughes. 

Hacía años que nadie había visto a Hughes, lo cual no hacía 
sino aumentar la fascinación del público ante este mu l t im i l lo -
nario que rodaba películas de cine, era dueño de una compañía 
aérea y de la mayor casa de juegos de azar en Las Vegas. Hacía 
tanto tiempo que nadie lo veía, que hasta se llegó a dudar de 
que estuviera vivo. Fue sorprendente que una persona tan 
recluida autorizase a alguien a escribir su biografía, y sin 
embargo eso es lo que sostuvo haber hecho CiiíTord I r v i n . La 
editorial McGraw-Hil l le pagó 750.000 dólares por publicarla, y 
la revista Life 250.000 dólares por reproducir sólo tres frag-
mentos... ¡y todo resultó un fraude! Cli fford I r v in g era " . . .u n 
gran estafador, uno de los mejores. He aquí un ejemplo. 
Cuando lo indagamos por separado varios de nosotros, tratando 
de que nos diera pormenores de su historia fraguada, jamás 
cometió el error de contarla dos vetes de la misma manera. 
Incluía pequeñas discrepancias, y cuando se las mencionába-
mos, las admitía enseguida. Un estafador común y corriente 
habría inventado una historia perfecta en sus más mínimos 
detalles, para poder narrar la una y otra vez sin apartarse una 
coma. Un hombre honesto comete por lo común pequeños 
errores, particularmente si debe relatar una historia larga y 
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complicada como la de Cliñbrd, Pero éste era lo bastante sagaz f 
como para saberlo, y ofreció una soberbia personificación de un < 
hombre honesto. Si lo sorprendíamos en algo que parecía estar < 
en contra de él, espontáneamente nos decía: "Ay, ay, eso no me ( 
favorece, ¿no es así? S in embargo, las cosas sucedieron como les s 
digo". Transmitía la imagen de un hombre sincero, aunque le t 
perjudicase.. . y por otro lado nos soltaba una ment ira tras t 
o t ra " . 2 Co n t ra esta clase de sagacidad no hay protección ] 
posible: los estafadores más habilidosos logran, de hecho, sus 
propósitos. Pero no todos los que mienten son tan tortuosos en •< 
su engaño. í 

La falta de preparación o la imposibilidad de recordar el t 

plan adoptado puede ofrecer indicios en cuanto a la forma de £ 
formular el plan , aunque no haya ninguna incongruencia en su ¡ 
contenido. La necesidad de pensar de antemano cada palabra i 
antes de decirla —de sopesar todas las posibilidades, de buscar i 
el término de idea exactos— se evidenciará en las pausas, o ¡ 
bien, más sutilmente, en una contracción de los párpados o de Í 
las cejas y en ciertos cambios en los gestos y ademanes (como 
explicamos con más detalle en los capítulos 4 y 5). No es que la s 
consideración cuidadosa de cada palabra antes de pronunciarla < 
sea siempre señal de engaño, pero en ciertas circunstancias lo < 
es. Cuando Jerry le inquiere a Ru th con quién estaba hablando i 
por teléfono, cualquier signo de que ella estaba seleccionando ( 
minuciosamente las palabras al responder indicaría su mentira. c 

M E N T I R A S R E L A C I O N A D A S C O N L O S S E N T I M I E N T O S P R O P I O S , 

El hecho de no haber pensado de antemano, programado < 
minuciosamente y ensayado el plan falso es sólo uno de los ; 
motivos por los cuales se cometen deslices que ofrecen pistas < 
sobre el engaño; los errores se deben asimismo a la dif icultad { 
de ocultar las emociones o de inventar emociones falsas. No ( 
toda me n t i ra lleva consigo una emoción, pero las que sí la 
implican, causan al mentiroso problemas particulares. Cierto i 
es que el intento de ocultar una emoción en el instante mismo 1 
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en que se la siente podría traslucirse en las palabras emplea-
das, pero salvo que se incurra en algún desliz verbal, por lo 
común eso no sucede. A menos que el mentiroso tenga el deseo 
de confesar lo que siente, no necesita poner en palabras sus 
sentimientos ocultos; en cambio, le quedan menos opciones 
cuando se trata de ocultar una expresión facial, una acelera-
ción de los movimientos respiratorios o un endurecimiento de 
la voz. 

Cuando se despiertan emociones, los cambios sobrevienen 
automáticamente, sin dar cabida a la opción o a la deliberación. 
Se producen en una fracción de segundo. En Marry Me, cuando 
Jerry acusa a Ruth de ment ir , ésta no tiene di f icultad en callar 
su "¡Sí, es cierto, he mentido!"; pero el pánico que le da el ser 
sorprendida en su engaño se adueña de ella y produce señales 
visibles y audibles. Ese pánico no es algo que ella pueda elegir 
ni detener: está más allá de su control. Y esto, a mi juicio, es 
algo fundamental , propio de la naturaleza de la experiencia 
emocional. 

Las personas no escogen deliberadamente el momento en que 
sentirán una emoción; por el contrario, lo común es que viven-
cien las emociones como algo que les sucede pasivamente, y en el 
caso de las emociones negativas (el temor, la i ra) , contra su 
voluntad. No sólo hay pocas opciones en lo tocante al momento 
de experimentar una emoción, sino que además nos damos 
cuenta de que no tenemos demasiado para elegir en cuanto a 
manifestar o no ante los demás sus signos expresivos. Ruth no 
podía, simplemente, elegir no mostrar ningún signo de pánico; 
no había ninguna perilla que pudiese apretar para relajarse y 
detener sus reacciones emocionales. Y si la emoción es demasia-
do intensa, puede ser imposible incluso controlar las propias 
acciones. Una fuerte emoción explica, aunque no siempre j us t i f i -
ca, comportamientos inapropiados —"No tuve la intención de 
gritarte fo de golpear la mesa, o de insultarte, o de darte un 
golpe), pero perdí la paciencia, no me pude controlar"—. 

Cuando una emoción va surgiendo en forma paulatina y no 
repentina, y si comienza en un bajo nivel (molestia en vez de 
furia), los cambios en la conducta son pequeños y relativamen-
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te sencillos de ocul tar si uno se da cuenta de lo que está 
sintiendo. Pero la mayoría de las personas no se dan cuenta. 
Cuando una emoción empieza gradualmente y se mantiene con 
poca intensidad, t a l vez sea más notable para los demás que 
para uno; y no se la hará consciente hasta que se haya vuelto 
fuerte. Pero cuando se ha vuelto fuerte, es mucho más difícil 
controlarla; ocultar los cambios que entonces se producen en el 
rostro, el resto del cuerpo y la voz genera una lucha interior . 
Aunque el ocultamiento tenga éxito y la emoción no trascienda, 
a veces se advertirá la lucha misma y será una pista sobre el 
embuste. 

Ocultar una emoción no es fácil, pero tampoco lo es inven-
tar una no sentida, aunque no haya otra emoción que disimular 
con ésta. No basta con decirse "Estoy enojado" o "Tengo miedo": 
el embustero debe mostrarse y sonar enojado o temeroso si 
quiere que le crean. Y no es sencillo convocar los movimientos 
adecuados, los cambios particulares de la voz, requeridos para 
s imu l ar la emoción. H ay ciertos movimientos faciales, por 
ejemplo, que poquísimas personas están en condiciones de 
ejecutar de modo vo luntario (los describimos en el capítulo 5). 
Estos movimientos de difícil ejecución son vitales para que el 
falseamiento de la tristeza, el temor o la i ra tenga éxito. 

El falseamiento se vuelve tanto más arduo cuanto mayor es 
la necesidad que hay de él: para con tr ibu i r a ocultar otra 
emoción. T r a t a r de parecer enojado no es sencillo, pero si 
encima el sujeto que quiere parecerlo tiene miedo en realidad, 
se sentirá desgarrado por dentro: una serie de impulsos, prove-
nientes de su temor, lo empujarán en una dirección, en tanto 
que su intento deliberado de parecer enojado lo empujará en la 
dirección opuesta. Las cejas, por ejemplo, se arquean involun-
tariamente cuando se siente miedo, pero si en cambio lo que se 
desea es simular enojo, hay que fruncir el ceño. Con frecuencia, 
son los signos de esta lucha interna entre lo que se siente de 
veras y la emoción falsa los que traicionan al mentiroso. 

¿Qué decir de las mentiras que no involucran emociones, 
las mentiras acerca de planes, ideas, acciones, intenciones, 
hechos o fantasías? ¿Se traslucen en la conducta del mentiroso? 
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S E N T I M I E N T O S P R O P I O S R E L A C I O N A D O S CO N L A M E N T I R A S 

No todo engaño implica ocultar o falsear una emoción. La 
empleada de banco que cometió un desfalco lo único que oculta 
es que robó dinero. El que plagia oculta que ha tomado una 
obra ajena presentándola como propia. El galán vanidoso de 
mediana edad oculta su edad ante su amante, se tiñe las canas 
y afirma tener siete años menos. Pero aunque la ment ira puede 
no estar referida a una emoción, igualmente las emociones 
suelen participar en ella. Al galán tal vez le moleste en el fondo 
su vanidad, y para tr iunfar en su engaño tendrá que ocultar, 
no sólo su edad, sino esa molestia. El que plagia puede sentir 
desdén por los lectores a quienes ha desorientado; no tendrá 
entonces que ocultar únicamente el origen de su obra y fingir 
un don que no posee, sino que además tendrá que ocultar su 
menosprecio. La malversadora de fondos quizá se sorprenda al 
enterarse de que han acusado a otro de su delito, y deba ocultar 
su sorpresa, o al menos los motivos de su sorpresa. 

Así pues, a menudo intervienen emociones en mentiras que 
no se dijeron con el fin de ocultar emociones. Y una vez que 
ellas interv ienen , hay que ocultarlas para no traicionarse. 
Cualquier emoción puede ser responsable de esto, pero tres de 
ellas están tan asiduamente entrelazadas con el engaño, que 
merecen una explicación aparte: el temor a ser atrapado, el 
sentimiento de culpa por engañar y el deleite que provoca 
embaucar a alguien. 

E L T E M O R A S E R A T R A P A D O 

En sus formas más moderadas, este temor, en vez de desba-
ratar las cosas, puede ayudar al mentiroso a no i n cu r r i r en 
equivocaciones al mantenerlo alerta. Si el temor es mayor , 
puede producir signos conductuales que el descubridor de 
mentiras avezado notará enseguida, y si es mucho mayor, el 
temor del mentiroso a ser atrapado da origen exactamente a lo 
que él teme. Si un mentiroso fuera capaz de calibrar cuál será 



su recelo a ser detectado en caso de embarcarse en un embuste, 
estaría en mejores condiciones para resolver si vale la pena 
correr el riesgo. Y aunque ya haya decidido correrlo, saber 
estimar qué grado de recelo a ser detectado podría llegar a 
sentir lo ayudará a programar medidas contrarrestantes a fin 
de reducir u ocultar su temor. Esta información puede serle 
útil, asimismo, al descubridor de mentiras: si prevé que un 
sospechoso tiene mucho temor de ser atrapado, estará muy 
atento a cualquier evidencia de ese temor. 

El grado de recelo a ser detectado está sujeto a la influencia 
de muchos factores. El primero y determinante es la creencia 
que tenga el mentiroso sobre la habil idad de su destinatario 
para descubrir mentiras. Si sabe que su destinatario es un 
incauto o un tonto , por lo general no tendrá demasiados 
recelos. En cambio, a lguien con fama de "duro de pelar", 
alguien conocido por lo difícil que resulta engañarlo o por ser 
un experto descubridor de mentirosos, inculcará recelo a ser 
detectado. Los padres suelen convencer a sus hijos de que ellos 
son maestros en este arte de descubrir mentiras: "Me basta 
mirarte a los ojos para saber si me estás mintiendo". La chica 
embustera tiene tanto pavor de ser atrapada que este mismo 
pavor la delata, o bien confiesa la verdad porque imagina que 
no tiene probabilidad alguna de éxito. 

En la obra dramática de Terence Rattigan, The Winslow 
Boy, y la película en el la basada, Pleito de honor (1948), el 
padre, Ar th u r , apela minuciosamente a esta estratagema. A su 
hijo adolescente, Ronnie, lo han echado de la Escuela Naval 
acusado de robar un giro postal: 

" A R T H U R ; En esta carta dicen que robaste un giro postal. {Ronnie ahre ta 
boca para contestar, pero Arthur lo detiene.) No digas nada, no quiero qui* 
digas una sola palabra antes de escuchar lo que yo tengo que decirte a ti. Si 
lo hiciste, debes decírmelo. No me enfadaré contigo, Ronnie... siempre y 
cuando me cuentes la verdad. Pero si me mientes, lo sabré, porque entre tú y 
yo no puede esconderse ninguna mentira. Lo sabré, Ronnie.. . así que antes de 
hablar, acuérdate de esto. (Hace una pausa.) ¿Robaste ese giro? 

"RONNIE (vacilante): No, papá, no lo robé. 
(Arthur da un paso hacia él y le clava los ojos.) 
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" AR TH L ' R: ¿Robaste ese giro postal? 
" R O N N I E : No, papá, no lo hice. 
(Arthur sigue con su mirada clavada en él durante un segundo, luego la 

aparta.)". 3 

A r t h u r le cree a su hijo, y la obra relata los enormes sacrifi-
cios que hacen luego el padre y el resto de la familia para reha-
bilitarlo. 

Pero no siempre un padre puede apelar a la estrategia 
usada por A r t h u r a fin de averiguar la verdad. Si un muchacho 
ha mentido muchas veces en el pasado y ha logrado hacer caer 
a su padre en el engaño, no tendrá motivos para pensar que no 
puede conseguirlo otra vez más. Tal vez un padre no esté 
dispuesto a amnistiar a su hijo cuando éste le confiese alguna 
fechoría, o t a l vez su buena disposición en tal sentido no sea 
creída por su hi jo , como consecuencia de los episodios del 
pasado. También puede ocurrir que el chico le crea al padre y 
esté seguro de que éste es capaz de confiar en él. Un padre que 
se ha mostrado suspicaz y desconfiado con su hijo y no le ha 
creído cuando le dijo la verdad, despertará temor en un chico 
inocente. Esto plantea un problema decisivo en la detección dei 
engaño: es casi imposible diferenciar el temor a que no le crean 
del niño inocente, del recelo a ser detectado que siente el niño 
culpable: las señales de uno y otro serán las mismas. 

Estos problemas no se presentan exclusivamente en el 
descubrimiento del engaño entre padre e hijo: siempre es difícil 
dist inguir el temor del inocente a que no le crean, del recelo del 
culpable a ser detectado. Y la dificultad se agranda cuando el 
descubridor de la mentira tiene fama de suspicaz, de no haber 
aceptado sin más la verdad anteriormente. A éste le será cada 
vez más problemático dist inguir aquel temor de este recelo. La 
práctica del engaño, así como el éxito reiterado en instrumen-
tarlo, reducirá siempre el recelo a ser detectado. El marido que 
engaña a su esposa con la decimocuarta amante no se preocu-
pará mucho porque lo atrape: ya tiene práctica suficiente, sabe 
lo que puede prever que sucederá y lo que tiene que encubrir; y 
lo que es más importante, sabe que puede sal ir airoso. La 
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confianza en uno mismo aminora el recelo de ser descubierto. 
Por otra parte, un mentiroso que se propasa en su autoconfian-
za puede cometer errores por descuido; es probable que cierto 
recelo de ser detectado sea útil para todos los mentirosos. 

El detector eléctrico de mentiras, o polígrafo, opera basán-
dose en los mismos principios que la persona que quiere detec-
tar mentiras a través de señales conductuales que las traicio-
nen, y está sujeto a los mismos problemas. El polígrafo no 
detecta mentiras sino sólo señales emocionales. Sus cables le 
son aplicados al sospechoso a fin de medir los cambios en su 
respiración, sudor y presión a rt er ia l . Pero en sí mismos el 
sudor o la presión arter ia l no son signos de engaño: las palmas 
de las manos se humedecen y el corazón late con mayor rapidez 
cuando el individuo experimenta una emoción cualquiera. Por 
eso, antes de efectuar esta prueba, la mayoría de los expertos 
que ut i l i z an el polígrafo t ra tan de convencer al sujeto de que el 
aparato nunca falla, y le administran lo que se conoce como 
una "prueba de estimulación". La técnica más frecuente consis-
te en demostrarle al sospechoso que la máquina podrá adivinar 
qué naipe ha extraído del mazo. Se le hace extraer un naipe y 
después volver a ponerlo en el mazo; luego se le pide que 
conteste negativamente cada vez que el examinador le inquiere 
por un naipe en particular . Algunos expertos que emplean este 
aparato no cometen errores gracias a que desconfían de él, y 
u t i l i z a n un mazo de naipes marcados. Justi f i can la trampa 
basándose en dos argumentos: si el sospechoso es inocente, 
import a que él crea que la máquina es perfecta, pues de lo 
contrario tendría temor de que no le creyesen; si es culpable, 
importa que tenga recelo de ser atrapado, pues de lo contrario 
el aparato no operaría en verdad. La mayoría de los que u t i l i -
zan el polígrafo no incurren en esta trampa contra sus sujetos, 
y confían en que el polígrafo sabrá decirles con exactitud cuál 
fue el naipe extraído. 4 

Ocurre lo mismo que en Pleito de honor, el sospechoso tiene 
que estar persuadido de la habil idad del otro para descubrir su 
ment ira. Los signos de que tiene temor serían ambiguos si no 
pudiesen disponerse las cosas de modo que únicamente el 
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mentiroso tenga miedo, no el veraz. Los exámenes con polígra-
fos no sólo fracasan porque algunos inocentes temen ser falsa-
mente acusados o porque por algún otro motivo los perturba el 
hecho de ser sometidos a un examen, sino también porque 
algunos delincuentes no creen en la máquina mágica: saben 
que pueden bur lar la, y por eso mismo se vuelve más probable 
que sean capaces de lograrlo.* 

Otra s imi l i tud con Pleito de honor radica en el intento del 
experto que usa el polígrafo para lograr la confesión. Así como 
el padre de Ronnie se arrogaba poderes especiales para detec-
tar mentiras a fin de inducirlo a confesar su culpabilidad, así 
también algunos usuarios del polígrafo procuran extraer del 
sospechoso una confesión convenciéndolo de que jamás podrán 
ganarle a la máquina. Si no confiesa, lo amedrentarán dicién-
dole que ésta ya ha descubierto que no dice la verdad; aumen-
tan así el recelo del sujeto a ser detectado, y con él, la esperan-
za de log rar que confiese. El inocente debe s u f r i r estas 
acusaciones falsas, pero presuntamente luego quedará rehabil i -
tado. Por desgracia, sometidos a tales presiones algunos 
inocentes confiesan falsamente para no tener que seguir sopor-
tándolas. 

Los especialistas que usan el polígrafo no cuentan, por lo 
general, con la ventaja del padre de Ronnie, que podía ofrecerle 
a su hijo perdonarlo por el delito cometido si lo admitía, y así 
inducir lo a confesar. Los interrogadores de delincuentes se 
acercan a esto cuando Ies sugieren que el castigo será menor si 
confiesan. Aunque por lo común no están en condiciones de 
ofrecer una amnistía tota l , sí pueden brindar un perdón psico-
lógico; pueden darle a entender al sujeto que no tiene por qué 
avergonzarse del c rimen que cometió, ni siquiera sentirse 
responsable de él. Con tono benevolente, el interrogador le dirá 
que lo considera muy comprensible, que él habría hecho lo 

* Algunos expertos en el uso de este aparato sostienen que lo que piense 
el sospechoso acerca de su precisión no importa demasiado. E s t a y otras cues-
tiones referidas a la prueba del polígrafo y su conexión con los indicios 
conductuales para detectar los engaños se analizaran en el capítulo 7. 
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mismo de hallarse en idéntica situación. Otra variante consiste 
en proporcionarle una explicación decorosa del motivo por el I 
cual cometió el delito. El siguiente ejemplo fue tomado de la 
grabación del interrogator i o a un sospechoso de asesinato 
—que, dicho sea de paso, era inocente—. El que habla es el 
interrogador: 

"Hay veces en que por causa del ambiente, o de una enfer-
medad, o por muchas otras razones, la gente no va por el buen 
camino. (...) A veces no podemos dejar de hacer lo que hacemos. 
Hacemos las cosas en un momento en que nos arrastra la 
pasión, en un momento de i r a , o quizá porque dentro de 
nuestra mente las cosas no se nos ordenan del todo. Cualquier 
ser humano normal que ha cometido un error quiere repa-
rarlo". 5 

Hasta ahora hemos visto de qué manera la fama del descu-
bridor de mentiras puede in f lu i r en el recelo a ser detectado del 
mentiroso y en el temor a que no le crean del inocente. Otro 
factor que gravita en el recelo a ser detectado es la personali-
dad del mentiroso. Ha y individuos a los que les cuesta mucho 
ment ir , en tanto que otros lo hacen con pasmosa soltura. Se 
sabe mucho más de los que mienten con facilidad que de los 
que no pueden hacerlo. Algo pude descubrir sobre estos últimos 
en mi investigación sobre el ocultamiento de las emociones 
negativas. 

En 1970 comencé una serie de experimentos destinados a 
corroborar los indicios del engaño que había descubierto anali -
zando la película de la paciente psiquiátrica M a r y , cuya 
mentira describí en el primer capítulo. Recordemos que Mary 
había ocultado a su médico su angustia y desesperación en la 
esperanza de que éste le diese un permiso para salir el f in de 
semana, y así, l ibre de todo control, poder suicidarse. Yo debía 
someter a examen mentiras semejantes de otras personas para 
averiguar si mostraban o no los mismos indicios de engaño que 
encontré en esa película. Tenía pocas esperanzas de hallar sufi-
cientes ejemplos clínicos; si bien a menudo uno sospecha que 
un paciente le está mintiendo, es raro que pueda estar seguro, 
salvo que lo confiese, como Mary . Mi única opción era crear una 
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situación experimental que modelaría, basándose en la ment ira 
de Mary , para examinar los errores que otras personas come-
tían al mentir. 

Para que hubiera correspondencia con la mentira de Mary, 
los sujetos experimentales tenían que sentir fuertes emociones 
negativas y estar muy motivados a ocultarlas. Produjese esas 
fuertes emociones negativas mostrándoles escenas horribles 
ñlmadas en el quirófano y pidiéndoles que ocultasen todo signo 
de lo que sentían al observarlas. Al principio mi experimento 
fracasó, porque nadie se empeñó demasiado en lograrlo. No 
había previsto lo difícil que es inducir a la gente a mentir en un 
laboratorio: a cualquiera le fastidia saber que unos científicos 
están viéndolo comportarse en forma inapropiada. A menudo es 
tan poco lo que hay en juego, que aun en los casos en que 
mienten, no lo hacen con el mismo rigor que en la vida real, 
cuando de veras les importa mentir . Seleccioné como sujetos 
experimentales a alumnas de la escuela de enfermería, ya que 
para una enfermera, poder decir esta clase de mentiras es muy 
importante. Las enfermeras deben saber ocultar cualquier 
emoción negativa que les surja al ver una operación u otra 
escena en que corra sangre. Mi experimento les brindaba la 
oportunidad de practicar una habilidad relevante en su carrera. 
Otro motivo era evitar el problema ético que plantea exponer a 
esas escenas sangrientas a cualquiera. Al decidirse por esa 
profesión, las enfermeras ya habían elegido enfrentarse con esa 
clase de material. La consigna que les di fue la siguiente: 

"Si les toca trabajar en la sala de guardia y entra una 
madre llevando a su pequeño hijo con el cuerpo despedazado, 
ustedes no pueden evidenciar ninguna angustia, por más que 
sepan el dolor que puede estar sufriendo la criatura y las pocas 
probabilidades que tiene de sobrevivir. Tienen que acallar sus 
sentimientos y calmar a la madre hasta que llegue el médico. O 
bien imaginen que deben l impiar las heces de un paciente que 
ya no controla sus esfínteres; de por sí, el paciente se siente 
molesto y avergonzado por verse reducido a ese estado in fant i l . 
Probablemente a ustedes les causa disgusto lo que tienen que 
hacer, pero no deben mostrar ese sentimiento. 
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"En este experimento se íes dará la oportunidad de probar y 
practicar la capacidad que tienen para controlar la expresión 
de sus sentimientos. Primero verán una hermosa película con 
agradables escenas de playa, y al mismo tiempo que la mir an 
describirán sus sentimientos sinceramente a un entrevistador; 
éste no sabrá qué película están viendo. A continuación verán 
algunas de las peores escenas que pueden presentárseles en 
muchos años de experiencia como enfermeras; deberán ocultar 
sus sentimientos de modo t a l que el entrevistador suponga que 
están viendo otra película encantadora; por ejemplo, pueden 
decirle que en ella se aprecian los bellos jardines del parque 
Golden Gate Ide San Francisco]. Pongan el mayor empeño en 
lograrlo". 

Seleccionamos los peores filmes que pudimos encontrar. En 
estudios prel iminares habíamos averiguado que a algunas 
personas les pe rt urban extremadamente las películas que 
muestran quemaduras graves, ya que saben que el terrib le 
dolor de la víctima de una de estas quemaduras no puede 
aliviarse demasiado con la medicación habitual . A otras las 
trastorna más una escena de amputación de un miembro, en 
parte por los chorros de sangre que saltan pero también porque 
imaginan cómo se sentirá ese indiv iduo al despertar y darse 
cuenta de que le fa l ta u n a p ierna o un brazo. Hicimos un 
montaje de dos películas, cada una de las cuales mostraba una 
de estas escenas, de tal modo que parecía como si el miembro le 
fuera amputado a una persona que además había sufrido 
quemaduras graves. Con estas terroríficas películas llegamos a 
saber hasta qué punto puede ocultar la gente emociones inten-
sísimas cuando quiere o debe. 

Dado que la competencia para ingresar en la escuela de 
enfermería de la universidad en la que trabajo es muy intensa, 
todas estas jóvenes estudiantes habían alcanzado muy altos 
puntajes en diversas pruebas de rendimiento, tenían altas cali -
ficaciones y excelentes referencias personales en cuanto a su 
carácter. Pero a pesar de ser un grupo tan selecto, diferian 
marcadamente entre sí en su capacidad para ocultar sus senti-
mientos. Algunas lo hacían de una manera excelente, mientras 
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que a otras les resultaba imposible. En entrevistas posteriores 
con ellas comprobé que su imposibil idad de ment i r mientras 
veían mis espantosas películas no estaban referidas específica-
mente a mi experimento. Algunas de estas estudiantes siempre 
teman dif icultad para mentir acerca de sus sentimientos. Hay 
individuos que son especialmente recelosos de ser atrapados 
mintiendo; están convencidos de que todos los que los están 
mirando se darán cuenta de que miente, lo que se convierte en 
una profecía que termina por cumplirse. Administré a todas 
estas estudiantes numerosos tests objetivos de personalidad, y 
para mi asombro hallé que quienes tenían más dificultades 
para me nt i r no diferían del resto del grupo en estos tests. 
Aparte de dicha peculiaridad, no parecían diferenciarse de las 
demás. Sus parientes y amigos conocían esa característica de 
su personalidad y les perdonaban que fuesen t a n veraces 
siempre. 

Procuré interiorizarme mejor sobre sus oponentes, las que 
mentían fácilmente y con gran éxito. Los mentirosos naturales 
están al tanto de su apt itud, no menos que quienes los conocen 
bien. Desde la infancia engañaron impunemente a sus padres, 
maestros y amigos cuando se les antojó hacerlo. Estas personas 
no sienten ningún recelo de ser detectadas, todo lo contrario: 
confían en su capacidad para engañar. Esta confianza, esta 
falta de recelo al mentir, es una de las marcas características 
de la personalidad psicopática; pero es la única característica 
que los mentirosos naturales comparten con los psicópatas. A 
diferencia de éstos, no revelan poseer escaso discernimiento, ni 
dejan de aprender con la experiencia. Tampoco presentan estos 
otros rasgos de los psicópatas: "...encanto superficial (...) falta 
de remordimiento o de vergüenza, comportamiento antisocial 
sin compunción aparente, egocentrismo patológico e incapaci-
dad de amar". 6 (Me explayaré más sobre la forma en que el 
remordimiento y la vergüenza pueden dejar traslucir el engaño 
cuando me ocupe de la culpa que produce engañar.) 

Las mentirosas naturales de mi experimento no se diferen-
ciaban de las demás en los puntajes obtenidos en una variedad 
de pruebas objetivas de personalidad. Sus tests no mostraban 
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huella alguna de la personalidad psicopática. No había nada t 
antisocial en su constitución. Al contrario de lo que sucede con c 
los psicópatas, no u t i l i z an su habil idad para me nt i r con el ¡ 
objeto de dañar a otras personas.* Los mentirosos naturales, 
sumamente diestros en el arte de engañar pero que no carecen 
de conciencia moral , deberían capitalizar su talento dedicando- 1 
se a determinadas profesiones: actores, vendedores, abogados, ( 
políticos, espías, diplomáticos. < 

Los estudiosos de los engaños militares se han interesado < 
en las características de estos ind iv iduos que t ienen una f 
suprema habil idad para mentir : "Deben estar dotados de una i 
mente flexible y combinatoria, una mente que opera dividiendo \ 
las ideas, conceptos o 'palabras' en sus componentes básicos t 
para después recombinarlos de diversas maneras. (Un ejemplo i 
de este tipo de pensamiento lo encontramos en los juegos de i 
palabras cruzadas como el 'Scrabble'.) (...) Los máximos expo- i 
nentes del uso del engaño en el pasado (...) han sido personas i 
sumamente individualistas y competitivas, que no se amolda-
rían a una gran organización (...) y más bien tienden a trabajar 
solas. Suelen estar convencidas de la superioridad de sus 
propias opiniones. En ciertos aspectos su carácter concuerda 
con el que, según se supone, t ienen los art istas bohemios, 

* Los criminales que son psicópatas engañan a los expertos. "Robert 
Resllser, supervisor del Departamento de Ciencias de la Conducta del F B I 
(,..), quien entrevistó a 36 asesinos, Isostuvo que] la mayoría de ellos tienen 
un aspecto y una manera de hablar normales. (...) Ann Rule, una ex agente 
de policía, estudiante de psicología y autora de cinco libros sobre los autores 
de homicidios en serie (...) vislumbró el modo en que funcionaba mentalmen-
te uno de estos asesinos cuando, por una horrible coincidencia, le tocó tener 
que trabajar con Ted Bundy. [Bundy fue condenado más tarde por varios 
homicidios, algunos de los cuales los cometió en la época en que trabajó junto 
a Rule.] Se hicieron amigos, y [Rule] le contó que T e d manipulaba las cosas 
de tal manera que uno nunca sabía si se estaba burlando o no. (...) La perso-
nalidad antisocial siempre parece sincera, su fachada es absolutamente 
perfecta. Yo creía saber qué era lo que debía observar en una persona como 
él, pero cuando trabajé con Ted no hubo ni una sola señal que lo traiciona-
se' ". (Edward Iwata, " The Baffling Normalcy of Serial Murders", San Fran-
cisco Chronicle, 5 de mayo de 1984.) 
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la excéntricos y solitarios; sólo que el arte que ellos practican es 
»n distinto. Este es aparentemente el denominador común de los 
el grandes artífices del engaño, como Church il l , H i t l er , Dayán y 
s, T.E. Lawrence". * 
¡n Estos "grandes artífices" pueden necesitar dos clases de 
> habilidad muy diferentes: la indispensable para planear una 
s, estrategia engañosa y la imprescindible para desorientar al 

contrincante en un encuentro cara a cara. Al parecer H i t l e r 
lo descollaba en ambas, pero cabe presumir que alguien sobresal-
a ga en una de estas habilidades y no en la otra. Lamentable-
a mente, se han estudiado muy poco las características de los 
!o grandes engañadores; ninguna obra se ha propuesto preguntar-
as se si sus rasgos de personalidad pueden diferir según el campo 
0 en que les toque poner en práctica su engaño. Sospecho que la 
e respuesta es negativa, y que todos aquellos que son capaces de 
>- mentir con éxito en la esfera m i l i t ar también se las arreglarían 
s muy bien en otras grandes empresas. 
i- Es tantador t i l dar de psicópata y antisocial a cualquier 
r enemigo político que haya cometido palpables engaños. Si bien 
s carezco de pruebas para discutir esto, desconfío de tales juicios, 
a Así como Nixon es un héroe o un villano según las opiniones 

políticas de quien lo juzgue, así también los dirigentes políticos 
o mil itares extranjeros pueden parecer psicópatas o astutos 

,t según que sus mentiras promuevan o no los valores que uno 
1 defiende. Supongo que ningún psicópata podría sobrevivir 
n dentro de una estructura burocrática el tiempo suficiente como 
e para alcanzar una posición de liderazgo en el plano nacional. 
s Hasta ahora he descrito dos factores determinantes del 
r recelo a ser detectado: la personalidad del mentiroso y, antes 
s que esto, la fama y carácter del descubridor de la mentira . No 
o menos importante es lo que está en juego al mentir. La regla es 
s muy simple: cuanto más sea lo que está en juego, mayor será el 

recelo a ser detectado. Pero la aplicación de esta regla puede 
ser complicada, porque no siempre es sencillo averiguar qué es 
lo que está en juego. 

. A veces es fácil. Como nuestras estudiantes de enfermería 
estaban muy motivadas para tener éxito en su carrera, en 
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especial al comienzo, había mucho en juego para ellas en 
nuestro experimento. Por lo tanto , es lógico pensar que iba a 
ser grande su recelo a ser detectadas, el cual autodelataría o 
dejaría traslucir de algún modo su engaño. Dicho recelo habría 
sido menor si la carrera de estas jóvenes aparentemente no 
hubiese estado envuelta en la experiencia; por ejemplo, a la 
mayoría le habría preocupado menos fracasar en el ocultamien-
to de sus emociones si se les hubiese pedido que escondiesen lo 
que pensaban sobre la moralidad de h u r t a r artículos en los 
negocios. En cambio, lo que estaría en juego sería mayor si se 
les hubiese hecho creer que las que fracasasen en el experimen-
to no podrían ingresar en la escuela superior de enfermería.* 

Un vendedor que engaña a su cliente deberá preocuparse 
más por una venta que le supone una comisión alta que por la 
que le dejará una comisión pequeña. Cuanto mayor sea la 
recompensa prevista, mayor será también el recelo a ser detec-
tado: es más lo que está en juego. A veces la recompensa 
notoria no es lo que le importa al mentiroso. El vendedor, por 
ejemplo, quizás esté buscando ganarse la admiración de sus 
colegas, en cuyo caso doblegar a un cliente refractario puede 
significar una recompensa enorme por más que la comisión 
cobrada sea mínima. En una partida de póquer, poco le impor-
tará a un jugador que la apuesta sea ínfima si lo que quiere es 
derrotar a su r ival en el afecto de su novia. Para algunas perso-
nas, ganar lo es todo; no importa que se trate de centavos o de 
grandes sumas, para ellos es mucho lo que está en juego en 
cualquier competencia. Y lo que está en juego puede ser tan 
idiosincrásico que ningún observador externo se dé cuenta. El 
Juan Tenorio t a l vez disfrute engañando a su esposa, no para 
satisfacer una l u j u r i a ardiente, sino para repetir esa vieja 
compulsión a ocultarle las cosas a mamá. 

El recelo a ser detectado será mayor si lo que está en juego 
es evitar un castigo, y no meramente ganar una recompensa. 

* Nuestra investigación reveló que los que obtuvieron mayor éxito en el 
experimento —los más hábiles p ara dominar sus emociones— fueron 
también los mejores alumnos en los tres años siguientes de su formación. 
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Cuando se toma por primera vez la decisión de engañar, habi-
tualmente se piensa sólo en las recompensas. El mentiroso 
únicamente sueña con lo que va a reportarle su ment ira; el 
malversador de fondos, con el "vino, mujeres y canto" que 
tendrá al concretar su fraude. Pero una vez que el engaño ya 
lleva cierto tiempo, ta l vez dejen de obtenerse recompensas. La 
compañía puede haberse percatado de sus pérdidas y sus 
sospechas aumentan hasta t a l punto que el malversador de 
fondos ya no puede re t i rar más. Si continúa con sus engaños es 
para evitar ser atrapado: ahora lo que está en juego es el 
castigo únicamente. La evitación del castigo puede, empero, 
estar en juego desde el comienzo mismo si el destinatario del 
engaño es suspicaz o si el mentiroso tiene poca confianza en sí 
mismo. 

Un engaño puede acarrear dos clases de castigo: el castigo 
que aguarda en caso de que la ment ira falle y el que puede 
recibir el propio acto de mentir . Si están en juego ambos, será 
mayor el recelo a ser detectado. A veces el castigo en caso de 
que a uno lo descubran engañando es mucho peor que el castigo 
que deseaba evitar con su engaño. En Pleito de honor, el padre 
le comunicó a su hijo que ésa era la situación. Si el descubridor 
de mentiras puede hacerle saber con claridad al sospechoso, 
antes de interrogarlo, que su castigo por ment i r será peor que 
el que se le imponga por su delito, tiene más probabilidades de 
disuadirlo de que mienta. 

Los padres y madres deberían saber que la severidad de los 
castigos que imponen a sus hijos es uno de los factores que 
influyen en el hecho de que éstos confiesen sus transgresiones 
o mientan al respecto. Hay un relato clásico, el de la historia 
algo novelesca de Masón Locke Weems t i tu lada The Life and 
Memorable Actions of George Washington. El padre le habla al 
pequeño George y le dice: "Muchos padres, por cierto, obligan a 
sus hijos a i ncu rr i r en esa v i l costumbre [ment ir ] azotándolos 
bárbaramente por cada pequeña falta que cometen; así es 
como, la vez s iguiente, la c r i a t u r a , a t e r rad a , suelta una 
mentira. . . sólo para escapar a la paliza. Pero en cuanto a tí, 
George, como sabes muy bien, porque siempre te lo he dicho, y 
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ahora te lo repito, si por casualidad haces algo malo —lo cual 
va a suceder con frecuencia, ya que todavía no eres más que un 
chico sin experiencia ni conocimiento— jamás debes decir una 
falsedad para ocultarlo. Más bien tienes que venir a contármelo 
valientemente, querido hijo, puesto que eres un hombrecito; y 
yo, en lugar de pegarte, te honraré y te querré más aún por 
eso". Varios conocidos episodios indican que George confió en lo 
que le dijo su padre. 

No sólo los niños pueden perder más por el propio hecho de 
ment ir que lo que habrían perdido en caso de decir la verdad. 
Un esposo quizá le diga a su mujer que si bien el amorío que le 
ha descubierto lo hirió mucho, la podría haber perdonado si ella 
no se lo hubiera escondido: la pérdida de la confianza en ella le 
inflige un daño mayor que la pérdida de la creencia en su fideli-
dad. Ta l vez su esposa no supiera esto, o ta l vez no fuera cierto. 
La confesión de un amorío extraconyugal puede juzgarse una 
verdadera crueldad, y el esposo agraviado puede sostener que si 
su cónyuge hubiese sido realmente considerada con él, habría 
sido más discreta y no habría permitido indiscreciones. Puede 
ocurr ir que marido y mujer no coincidan al respecto. Los senti-
mientos varían, además, con el curso del matrimonio. Una vez 
que se ha producido una relación extraconyugal, las actitudes 
de uno u otro pueden cambiar radicalmente al respecto de lo 
que eran cuando ese amorío sólo era una hipótesis. 

Pero aunque el transgresor sepa que el daño que sufrirá si 
se descubre su m e nt i ra será mayor que el que recibirá si 
admite su falta, ment ir puede resultarle muy tentador, ya que 
confesar la v erdad le provocará per juic ios inmedia tos y 
seguros, en tanto que la mentira contiene en sí la posibilidad 
de evitar todo perjuicio. La perspectiva de eludir un castigo 
inmediato puede ser ta n atrayente que el impulso que lo lleva a 
eso hace que el mentiroso subestime la probabilidad de ser 
atrapado, y el precio que ha de pagar en caso de serlo. El reco-
nocimiento de que la confesión habría sido una mejor estrate-
gia llega demasiado tarde, cuando el engaño se ha mantenido 
ya por tanto tiempo y con tantas argucias, que ni siquiera la 
confesión logra reducir el castigo. 
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A veces no hay duda alguna en cuanto a los costos relativos 
de la confesión y de la continuación del ocultamiento. Hay 
acciones t an malas en sí mismas, que por más que uno las 
confíese nadie va a venir a felicitarlo por haberlo hecho, y por 
otro lado su ocultamiento poco agrega al posible castigo que 
tendrá el transgresor. Esto es lo que sucede cuando la mentira 
oculta el maltrato de un niño, o un incesto, un asesinato, un 
acto de traición o de terrorismo. Quienes confiesen estos críme-
nes no deben esperar ser perdonados (aunque la confesión 
acompañada de contrición puede reducir el castigo), a diferen-
cia de lo que ocurre, por ejemplo, con la posible recompensa de 
un Don Juan arrepentido. Tampoco es muy probable que el 
ocultamiento de esos crímenes, una vez descubierto, provoque 
un arrebato de indignación moral. No sólo personas aviesas o 
crueles pueden hallarse en esta situación: los judíos que oculta-
ban su identidad en la Alemania ocupada por los nazis, los 
espías durante la guerra, ganan muy poco confesando, y nada 
pierden si procuran seguir manteniendo su engaño. Pero aun 
cuando no tenga probabilidad alguna de reducir el castigo, un 
mentiroso puede confesar para aliviarse del peso que significa 
sostener el engaño por más tiempo, o para aplacar su alto 
grado de recelo a ser detectado, o su sentimiento de culpa. 

Otro elemento que debe evaluarse al ver de qué modo lo que 
está en juego influye en el recelo a ser detectado es lo que gana 
0 pierde el destinatario, y no sólo el engañador. Por lo común, 
lo que éste gane dependerá de aquél. El malversador de fondos 
gana lo que pierde su patrón. Pero no siempre las ganancias y 
pérdidas respectivas son las mismas. La comisión que percibe 
un vendedor por vender un producto que no tiene puede ser 
mucho más pequeña que la pérdida del incauto cliente. Y lo que 
está enjuego para el engañador y su destinatario no sólo puede 
diferir en cantidad sino en calidad. El Juan Tenorio ganará 
una aventura, pero el esposo cornudo por su culpa perderá el 
respeto que se tiene a sí mismo. Si lo que está en juego difiere 
de este modo, esto puede determinar el recelo del mentiroso a 
ser detectado. Todo dependerá de que sepa reconocer la dife-
rencia. 
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Los mentirosos no son la fuente más fidedigna a que puede 
recurrirse a fin de est imar qué es lo que está enjuego para sus 
destinatarios: les import a creer aquello que cumple con los 
fines que se propusieron. Les resulta cómodo pensar que sus 
destinatarios se benefician con su engaño tanto o más que 
ellos. Y bien puede ser cierto. No todas las mentiras dañan a 
sus destinatarios. Hay ment iras altruistas: 

" E l pálido y delgado chico de once años, alumno de quinto 
grado de la escuela pr i m ar i a , fue sacado ayer, herido pero con 
vida, de los restos de la avioneta que se estrelló el domingo en 
uno de los picos del Parque Nacional Yosemite, en Estados 
Unidos. El niño había sobrevivido a unas furiosas tempestades 
y había pasado varias noches con temperaturas de menos de 5 
grados bajo cero a casi cuatro m i l metros de a ltura , en el lugar 
del s iniestro, envuelto en su saco de dormir en el asiento 
trasero del destruido aeroplano, tapado por la nieve. Estaba 
solo. '¿Cómo están mamá y papá?', fue lo primero que preguntó 
azorado el chico cuando lo rescataron. '¿Están vivos?' Los inte-
grantes de la partida de rescate no pudieron comunicarle que 
su padrastro y su madre estaban muertos, atrapados aún en el 
asiento delantero de la cabina despedazada del aparato, apenas 
a unos centímetros de donde había permanecido é l" . 8 

Pocos negarán que ésta fue una mentira al truis ta destinada 
a dar algún alivio a su destinatario, que no proporcionó prove-
cho alguno a sus salvadores. Pero que el destinatario se benefi-
cie con la mentira no significa que no exista un gran recelo de 
ser detectado. No importa quién sea el beneficiario, si lo que 
está enjuego es mucho habrá gran recelo a ser detectado. Preo-
cupados por la posibilidad de que la criatura no resistiese la 
fuerte conmoción de la noticia, sus salvadores pusieron buen 
cuidado en que su ocultamiento tuviese éxito. 

Para sintetizar, el recelo a ser detectado es mayor cuando: 

• el destinatario tiene fama de no ser fácilmente engañable; 
• el destinatario se muestra suspicaz desde el comienzo; 
• el mentiroso carece de mucha práctica en el arte de 

mentir, y no ha tenido demasiados éxitos en esta materia; 
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• el mentiroso es particularmente vulnerable al temor a 
ser atrapado; 

• lo que está en juego es mucho; 
• hay en juego tanto una recompensa como un castigo; o 

bien, en el caso de que haya una sola de estas cosas en juego, es 
el castigo; 

• el castigo en caso de ser atrapado mintiendo es grande, o 
bien el castigo por lo que se in tenta ocultar con la me nt ira es 
tan grande que no hay incentivo alguno para confesarla; 

• el destinatario de la ment ira no se beneficia en absoluto 
con ella. 

E L S E N T I M I E N T O D E C U L P A P O R ENGAÑAR 

El sentimiento de culpa por engañar se ref iere a una 
manera de sentirse respecto de las mentiras que se han dicho, 
pero no a la cuestión legal de si el sujeto es culpable o inocente. 
El sentimiento de culpa por engañar debe distinguirse del que 
provoca el contenido mismo del engaño. Supongamos que en 
Pleito de honor, Ronnie hubiese robado efectivamente el giro 
postal. Quizá tendría sentimientos de culpa por el robo en sí, se 
consideraría a sí mismo una persona r u i n por haber hecho eso. 
Pero si además le ocultó el robo a su padre, podría sentirse 
culpable a raíz de haberle mentido: éste sería su sentimiento 
de culpa por engañar. 

Para sentirse culpable por el contenido mismo de una 
ment ira no es preciso sentirse a la vez culpable de m ent ir . 
Imaginemos que Ronnie le hubiese robado a un compañero de 
colegio que hizo trampas en un examen o en una competencia 
escolar a fin de ganarle: Ronnie no se sentiría culpable de 
robarle a un condiscípulo malévolo como ése, y hasta podría 
parecerle una venganza apropiada; pero seguiría teniendo 
sentimientos de culpa por engañar a su padre o al director del 
colegio en caso de ocultar el hecho. Tampoco la paciente Mary 
sentía culpa por sus planes de suicidarse, pero sí por mentirle a 
su médico. 
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Al igual que el recelo a ser detectado, el sentimiento de 
culpa por engañar es de fuerza variable. Puede ser leve, o tan 
intenso que luego la mentira falle porque dicho sentimiento de 
culpa hace que el mentiroso se autodelate o dé alguna pista 
sobre su embuste. Cuando se vuelve extremo, el sentimiento de 
culpa por engañar resulta atormentador, minando los senti-
mientos de autoestima básicos del que lo padece. Para aliviarse 
de él, es muy posible que busque confesar su engaño, a pesar 
de que haya grandes probabilidades de que lo castiguen. Más 
aún, el castigo puede ser justamente lo único capaz de amino-
rar sus sentimientos de culpa y el motivo de que confiese. 

Tal vez el individuo tomó ya la decisión de ment ir pero sin 
prever adecuadamente cuánto podría padecer más tarde a 
causa de su sentimiento de culpa. Algunos mentirosos no cali-
bran como corresponde el efecto que puede tener en ellos que la 
víctima les agradezca el engaño en vez de reprochárselo, porque 
le parece que la está ayudando, o cómo se sentirán cuando vean 
que le echan a otro la culpa de su fechoría. Ahora bien: estos 
episodios pueden crear culpa a algunos, pero para otros son un 
estímulo, el aliciente que los lleva a considerar que la mentira 
vale la pena. Analizaré esto más adelante bajo el título del 
deleite que provoca embaucar a alguien. Otra razón de que los 
mentirosos subestimen el grado de culpa por engañar que 
pueden llegar a sentir es que sólo después de transcurrido un 
tiempo advierten que una sola mentira ta l vez no baste, que es 
menester repetirla una y otra vez, a menudo con intenciones 
más y más elaboradas, para proteger el engaño primitivo. 

La vergüenza es otro sentimiento vinculado a la culpa, pero 
existe entre ambos una diferencia cual i tat iva. Para sentir 
culpa no es necesario que haya nadie más, no es preciso que 
nadie conozca el hecho, porque la persona que la siente es su 
propio juez. No ocurre lo mismo con la vergüenza. La humil la-
ción que la vergüenza impone requiere ser reprobado o r idi cul i -
zado por otros. Si nadie se entera de nuestra fechoría, nunca 
nos avergonzaremos de e l l a, aunque sí podemos sentirnos 
culpables. Por supuesto, es posible que coexistan ambos senti-
mientos. La diferencia entre la vergüenza y la culpa es muy 
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importante, ya que estas dos emociones pueden impulsar a una 
persona a actuar en sentidos contrarios. El deseo de aliviarse 
de la culpa ta l vez la mueva a confesar su engaño, en tanto que 
el deseo de evitar la humillación de la vergüenza ta l vez la 
lleve a no confesarlo jamás. 

Supongamos que en Pleito de honor, Ronnie había robado el 
dinero y se sentía enormemente culpable por ello y también por 
haberle ocultado el hecho a su padre. Quizá desease confesarlo 
para al iviar sus torturantes remordimientos, pero la vergüenza 
que le da la presumible reacción de su padre lo detenga. Recor-
demos que para est imularlo a confesar, su padre le ofrece 
perdonarlo: no habrá castigo si confiesa. Reduciendo el temor 
de Ronnie al castigo, aminorará su recelo a ser detectado, pero 
para conseguir que confiese tendrá que reducir también su 
vergüenza. Intenta hacerlo diciéndole que lo perdonará, pero 
podría haber robustecido su argumentación, y aumentado la 
probabilidad de la confesión, añadiendo algo parecido a lo que 
le dijo al supuesto asesino el interrogador que cité páginas 
atrás. El padre de Ronnie podría haberle ins inuado , por 
ejemplo: "Comprendo que hayas robado. Yo habría hecho lo 
mismo de encontrarme en una situación como ésa, tan tentado-
ra . Todo el mundo comete errores en la vida y hace cosas que 
luego comprueba que ha n sido equivocadas. A veces, uno 
simplemente no puede dejar de hacerlo". Desde luego, en el 
caso de un padre inglés, no es fácil que pudiera decirle eso 
sinceramente a su hijo, y por ende, a diferencia de un interro-
gador de criminales, es improbable que logre arrancarle una 
confesión. 

Hay individuos particularmente vulnerables a sentir culpa 
y vergüenza por engañar; entre ellos están los que han sido 
criados con normas muy estrictas, y han llegado a creer que la 
mentira es el más terrible de los pecados. En cambio, en la 
crianza de otros quizá no se condenó tan fuertemente el mentir . 
Más común es que se hayan inculcado intensos y muy generali-
zados sentimientos de culpa. Hay personas que si se sienten 
culpables parecerían buscar experiencias que intensifiquen su 
culpa y los expongan a la vergüenza pública. Por desgracia, 
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muy poco es ío que se ha estudiado sobre estos individuos mot i -
vados a sentirse culpables; algo más se sabe de sus opuestos. 

Jack Anderson, el conocido columnista norteamericano, 
relató una vez el caso de un mentiroso que no sentía culpa ni 
vergüenza, en un artículo periodístico donde se atacaba la 
credibilidad de Mel Weinberg, el principal testigo del F B I en el 
jui c io contra Abscam. Anderson narró la reacción que tuvo 
Weinberg cuando la esposa de éste se enteró de que durante 
catorce años le había estado ocultando un amorío extraconyu-
gal. "Cuando Mel volvió a su casa —escribía Anderson— y su 
esposa Marie le pidió una explicación, simplemente se encogió 
de hombros. 'Así que me atrapaste', se lamentó. 'Siempre te he 
dicho que soy el peor de los mentirosos'. A continuación de lo 
cual se repantigó en su sillón favorito, pidió el plato de comida 
china que más le gustaba y le encargó a Marie que llamase a la 
manicura". 9 

Se estima que la marca dist intiva de un psicópata es que no 
siente nunca ni culpa ni vergüenza en ningún aspecto de su 
vida. (Obviamente, no puede hacerse un diagnóstico de esta 
índole a part ir de una crónica periodística.) Los especialistas no 
se han puesto de acuerdo en cuanto a si la falta de sentimien-
tos de culpa y de vergüenza se debe a la forma en que el i n d i v i -
duo fue criado o a ciertos factores biológicos. En cambio, coinci-
den en que ni la culpa por ment ir ni el temor a ser atrapado 
llevarán nunca a un psicópata a cometer errores en sus embus-
tes. 

No habrá jamás mucha culpa por el engaño cuando el enga-
ñador no comparte los mismos valores sociales que su víctima. 
Un individuo se siente poco o nada culpable por ment ir le a 
otros a quienes considera pecadores o malévolos. Un marido 
cuya esposa es frígida o no quiere tener relaciones sexuales con 
él no se sentirá culpable de buscarse una amante. Un revolu-
cionario o un terrorista ra ra vez sentirán culpa por engañar a 
los funcionarios oficiales. Un ex agente de la CIA lo dijo de 
manera sucinta: "Si se despoja al espionaje de todos sus agre-
gados secundarios, la tarea de un espía consiste en traicionar 
la confianza depositada en é l " . 1 0 En cierta oportunidad me tocó 
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asesorar a unos agentes de seguridad que estaban detrás de 
quienes habían planeado asesinar a un alto funcionario del 
gobierno. No pude basarme en el sentimiento de culpa por 
engañar a fin de obtener señales tangibles. Puede ser que un 
asesino, si no es un profesional, tenga temor de ser atrapado, 
pero no es nada probable que sienta culpa por lo que planea. 
Ningún delincuente profesional siente culpa por engañar a 
alguien que está fuera de su círculo. El mismo principio explica 
por qué un diplomático o un espía no sienten culpa al engañar 
al del otro bando: no comparten sus mismos valores. El engaña-
dor obra bien. . . en favor de los suyos. 

En la mayoría de estos ejemplos la ment ira ha sido autori-
zada: cada uno de estos sujetos apela a una norma social bien 
definida que confiere legitimidad al hecho de engañar al oposi-
tor. Muy poca es la culpa que se siente en tales engaños autori -
zados cuando los destinatarios pertenecen al bando opuesto y 
adhieren a valores diferentes; pero también puede existir una 
autorización a engañar a individuos que no son opositores, sino 
que comparten iguales valores que el engañador. Los médicos 
no se sienten culpables de engañar a sus pacientes si piensan 
que lo hacen por su bien. Un viejo y tradicional engaño médico 
consiste en darle el paciente un placebo, una p i ldora con 
glucosa, al mismo tiempo que le miente que ése es el medica-
mento que necesita. Muchos facultativos sostienen que esta 
mentira está justificada si con ella el paciente se siente mejor, 
o si deja de molestar al médico pidiéndole un medicamento 
innecesario que hasta lo puede dañar. El juramento hipocrático 
no exige ser sincero con el paciente: se supone que lo que debe 
hacer el médico es aquello que más puede ayudar a éste.* El 
sacerdote que se reserva para sí la confesión que le ha hecho 

* Si bien de un 30 a un 40 % de los pacientes a quienes se administra 
placebos obtienen alivio a sus padecimientos, algunos profesionales de la 
medicina y filósofos sostienen que el uso de placebos daña la confianza en el 
médico y allana el camino para otros engaños posteriores más peligrosos. 
Véase Lindsey Gruson, "Use of Placebos Being Argued on Ethical Grounds", 
New York Times, 13 de febrero de 1983, pág. 19, donde se analizan los dos 
aspectos de esta cuestión y se brindan referencias bibliográficas. 
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un cr iminal cuando la policía le pregunta si sabe algo al respec-
to no ha de sent i r sentimiento de culpa por engañar: sus 
propios votos religiosos autorizan dicho engaño, que no lo bene-
fic ia a él sino al de lincuente, cuya identidad permanecerá 
desconocida. Las estudiantes de enfermería de mi experimento 
no tenían ningún sent imiento de culpa por ocultar lo que 
estaban vivenciando: el engaño había sido autorizado por mi 
consigna, cuando expliqué que a fin de al iviar a un paciente de 
sus padecimientos, ocultarle ciertas cosas a veces es un deber 
profesional en el trabajo hospitalario. 

Los mentirosos que actúan presuntamente llevados por el 
al truismo quizá no adviertan, o no admitan, que con frecuencia 
ellos también se benefician con su engaño. Un veterano vice-
presidente de una compañía de seguros norteamericana expli -
caba que decir la verdad puede ser innoble si está envuelto el 
yo de otra persona. "A veces es difícil decirle a alguien: 'No, 
mire, usted jamás llegará a ser presidente de la empresa' M 
La ment ira no sólo evita her i r los sentimientos del sujeto en 
cuestión, sino que además le ahorra problemas a quien la dice: 
sería duro tener que habérselas con la decepción del así desen-
gañado, para no hablar de la posibilidad de que inicie una 
protesta contra el que lo ha desengañado considerándolo 
responsable de tener una mala opinión de él. La mentira, pues, 
los auxil ia a ambos. Desde luego, alguien podría decir que ese 
sujeto se ve perjudicado por la mentira, se ve privado de infor-
mación que, por más que sea desagradable, lo llevaría tal vez a 
mejorar su desempeño o a buscar empleo en otra parte. Análo-
gamente, podría aducirse que el médico que da un placebo, si 
bien obra por motivos altruistas , también gana con su engaño: 
no debe afrontar la frustración o desilusión del paciente cuando 
éste comprueba que no hay remedio para el mal que padece, o 
con su i r a cuando se da cuenta de que su médico le da un 
placebo porque lo considera un hipocondríaco. Nuevamente, es 
debatible si en realidad la ment ira beneficia o daña al paciente 
en este caso. 

Sea como fuere, lo cierto es que existen mentiras altruistas 
de las que el mentiroso no saca provecho alguno —el sacerdote 
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que oculta la confesión del cr imin al , la patru l la de rescate que 
no le dice al niño de once años que sus padres murieron en el 
accidente—. Si un mentiroso piensa que su ment ira no lo bene-
ficia en nada, probablemente no sentirá ningún sentimiento de 
culpa por engañar. 

Pero incluso los engaños movidos por motivos puramente 
egoístas pueden no dar lugar a ese sentimiento de culpa sí la 
mentira está autorizada. Los jugadores de póquer no sienten 
culpa por engañar en el juego, como tampoco lo sienten los 
mercaderes de una feria al aire l ibre del Medio Oriente, o los 
corredores de bolsa de Wal l Street, o el agente de la empresa 
inm ob i l i ar ia de la zona. En un artículo publicado en una 
revista para industriales se dice acerca de las mentiras: "Tal 
vez la más famosa de todas sea 'Esta es mi última oferta', pese 
a que esta frase falsa no sólo es aceptada, sino esperada, en el 
mundo de los negocios. (...) Por ejemplo, en una negociación 
colectiva nadie supone que el otro va a poner sus cartas sobre 
la mesa desde el principio". 1 2 El dueño de una propiedad que 
pide por ella un precio superior al que realmente está dispuesto 
a aceptar para venderla no se sentirá culpable si alguien le 
paga ese precio más alto: su mentira ha sido autorizada. Dado 
que los participantes en negocios como los mencionados o en el 
póquer suponen que la información que se les dará no es la 
verdadera, ellos no se ajustan a mi definición de mentira: por 
su propia naturaleza, en estas situaciones se suministra una 
notificación previa de que nadie dirá la verdad de entrada. Sólo 
un necio revelará, jugando al póquer, qué cartas le han tocado, 
o pedirá el precio más bajo posible por su casa cuando la ponga 
en venta. 

El sentimiento de culpa por engañar es mucho más proba-
ble cuando la mentira no está autorizada; será grave si el desti-
natario confia, no supone que será engañado porque lo que está 
autorizado entre él y el mentiroso es la sinceridad. En estos 
engaños oportunistas, el sentimiento de culpa que provoca el 
mentir será tanto mayor si el destinatario sufre un perjuicio 
igual o superior al beneficio del mentiroso. Pero aun así, no 
habrá mucho sentimiento de culpa por engañar (si es que hay 
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alguno) si arabos no comparten valores comunes. La jovencita 
que le oculta a sus padres que fuma mar ihuana no sentirá 
ninguna culpa si piensa que los padres son lo bastante tontos 
como para creer que la droga hace daño, cuando a ella su expe-
riencia le dice que se equivocan. Si además piensa que sus 
padres son unos hipócritas, porque se emborrachan a menudo 1 
pero a ella no le permiten entretenerse con su droga predilecta, 
es menor aún la probabilidad de que se sienta culpable. Por 
más que discrepe con sus padres respecto del consumo de 
marihuana, así como de otras cuestiones, si sigue teniéndoles 
cariño y se preocupa por ellos puede sentirse avergonzada de 
que descubran sus mentiras. La vergüenza implica cierto grado 
de respeto por aquellos que reprueban la conducta vergonzan-
te; de lo contrario, esa reprobación genera rabia o desdén, pero 
no vergüenza. 

Los mentirosos se sienten menos culpables cuando sus 
destinatarios son impersonales o totalmente anónimos. La 
d i e nt a de una tienda de comestibles que le oculta a la supervi-
sora que la cajera le cobró de menos un artículo caro que lleva 
en su carrito sentirá menos culpa si no conoce a esa superviso-
ra; pero si ésta es la dueña del negocio, o si se t ra ta de una 
pequeña tienda atendida por una familia y la supervisora es 
una integrante de la famil ia , la d i en ta mentirosa sentirá más 
culpa que en un gran supermercado. Cuando el destinatario es 
anónimo o desconocido es más fácil entregarse a la fantasía, 
reductora de culpa, de que en realidad él no se perjudica en 
nada, o de que no le importa, o ni siquiera se dará cuenta de la 
ment ira , o incluso quiere o merece ser engañado. 1 3 

Con frecuencia hay una relación inversa entre el sentimien-
to de culpa por engañar y el recelo a ser detectado: lo que dismi-
nuye el primero aumenta el segundo. Cuando el engaño ha sido 
autorizado, lo lógico sería pensar que se reducirá la culpa por 
engañar; no obstante, dicha autorizarión suele incrementar lo 
que está en juego, aumentando así el recelo a ser detectado. Si 
las estudiantes de enfermería se cuidaron al punto de tener 
miedo de fallar en mi experimento fue porque el ocultamiento 
que se les requería era importante para su carrera futura, o sea. 
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había sido autorizado: tenían, pues, un gran recelo a ser detec-
tadas y muy poco sentimiento de culpa por engañar. También el 
patrón que sospecha de que uno de sus empleados le está 
robando, y oculta tales sospechas con el objeto de sorprenderlo 
con las manos en la masa, probablemente sienta gran recelo a 
ser detectado y escaso sentimiento de culpa. 

Los mismos factores que intensi f ican el sentimiento de 
culpa pueden menguar el recelo a ser detectado. Un mentiroso 
puede sentirse muy culpable por engañar a un destinatario que 
confía en él, y tener poco miedo de ser atrapado por alguien que 
no supone que abusará de él. Por supuesto, es posible que un 
mentiroso se sienta a la vez culpable y con mucho temor a ser 
descubierto, o que se sienta muy poco culpable y muy poco 
temeroso. Todo depende de las circunstancias, del mentiroso y 
del cazador del mentiroso. 

Algunas personas se solazan en el sentimiento de culpa. 
Parte de su motivación para mentir puede incluso radicar en 
contar con una oportunidad para sentirse culpable por lo que 
han hecho. La mayoría, s in embargo, considera tan nocivo el 
sentimiento de culpa que siempre procuran aminorarlo buscan-
do diversas maneras de jus t i f i car su engaño. Por ejemplo, 
pueden considerarlo la reparación de una injusticia. Si el desti-
natario es una persona malévola o mezquina, dirán que no se 
merece que uno le diga la verdad. " M i patrón era un tacaño, 
jamás me recompensó el trabajo que hice por él, así que decidí 
tomarme la recompensa yo mismo." La víctima de un mentiroso 
puede parecer tan incauta, que éste llegue a pensar que es ella, 
y no él, la que tiene la culpa de que le mienta. Hay bobalicones 
que parecen estar pidiendo a gritos que los estafen. 

Otros justificativos para mentir que reducen el sentimiento 
de culpa ya fueron mencionados. Uno de ellos es un propósito 
noble o los requisitos propios de un cargo o función —recuérde-
se que Nixon no quería l lamar "faltas a la verdad" a sus menti -
ras porque, según decía, eran necesarias para conquistar la 
presidencia o mantenerse en el la—. Otro es el presunto deseo 
de proteger al destinatario. A veces el mentiroso llega incluso a 
sostener que el destinatario le estaba pidiendo que le mintiera. 



Si el destinatario cooperó en el engaño, o estuvo enterado todo 
el t iempo de la verdad pero simuló no conocerla, en cierto 
sentido no hubo ment ira, y el mentiroso queda entonces absuel-
to de toda responsabilidad. Si el destinatario realmente quiere 
que le mientan, ayudará a su vict imario a mantener el engaño 
pasando por alto cualquier indicio de éste que se trasluzca en el 
comportamiento. Pero si no quiere y sospecha, s in duda que 
procurará descubrirlo. 

Un interesante ejemplo de un destinatario deseoso de ser 
engañado aparece en las recientes revelaciones sobre Robert 
Leuci, el agente de policía convertido en informante secreto, a 
quien aludí al final del capítulo 2 (el personaje central del l ibro 
de Robert Daley, Prince ofthe City, y de la película homónima, 
El príncipe de la ciudad. Cuando Leuci pasó a trabajar para los 
fiscales federales, éstos le preguntaron qué delitos había come-
tido él; Leuci declaró sólo tres. Los individuos a los que él 
desenmascaró sostuvieron luego que Leuci había cometido 
muchos más crímenes, y adujeron que como había mentido 
sobre su propio pasado delictivo, no podía tomarse en cuenta su 
testimonio en contra de ellos. Estos alegatos nunca fueron 
probados, y muchas personas terminaron convictas tomando 
como base el testimonio de Leuci. A lan Dershowitz, el abogado 
que defendió a uno de estos convictos, un ta l Rosner, relató una 
conversación que mantuvo con Leuci después del juicio en la 
que éste admitió haber cometido, efectivamente, muchos más 
crímenes: 

"Yo [Dershowitz] le dije que me costaba creer que Mike 
Shaw [el fiscal federal] no supiera nada acerca de los otros 
crímenes anteriores al ju ic io de Rosner. 'Estoy convencido de 
que en el fondo de su alma sabía que yo había cometido más 
crímenes', me contestó Leuci. 'Tenía que saberlo. Mike no es 
ningún tonto.' 

"¿Y entonces cómo pudo quedarse ahí sin decir palabra, 
viendo cómo usted mentía en el banquillo de los testigos? —le 
inquirí—. 

" 'Conscientemente no sabía que yo estaba mint iendo ' , 
continuó diciéndome. 'Sin duda lo sospechaba y probablemente 
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lo creía, pero yo le había dicho que no debía ponerme en 
apuros, y no lo hizo. Yo dije «tres crímenes» —Leuci mostró tres 
dedos en alto y una ancha sonrisa—, y él tenía que aceptarlo. 
Los fiscales sobornan a la gente para que mienta, a pesar del 
juramento, todos los días. Usted lo sabe, Alan' , concluyó". 1 4 

Más tarde Dershowitz se enteró de que también esta confe-
sión de haber mentido en el t r ib u n a l era una ment ira. Un 
funcionario de la just i c ia que había estado presente en el 
primer encuentro entre Leuci y los fiscales federales le dijo a 
Dershowitz que aquél admitió francamente, desde el pr imer 
momento, haber cometido muchos más que los tres crímenes 
que luego fueron públicamente reconocidos. Los fiscales colabo-
raron con Leuci para ocultar su verdadera historia delictiva a 
fin de preservar su credibilidad como testigo —los miembros de 
un jurado pueden creerle a un policía que sólo ha cometido tres 
delitos, pero no a uno que ha cometido u na m u l t i t u d — . 
Después del ju i c io , cuando se supo que Leuci cargaba con 
muchos más delitos sobre sus espaldas, él lo negó a Dershowitz 
y sostuvo que los fiscales no habían sido sino víctimas compla-
cientes; no quiso admit ir que ellos habían colaborado expresa-
mente con él para ocultar su expediente y así cumplir con su 
parte del trato, que era protegerlo en la misma medida en que 
él los protegía a ellos. Según llegó a saberse, no confiando en el 
honor de los ladrones, Leuci había efectuado y tenía en su 
poder una grabación de sus declaraciones ante los fiscales. De 
este modo, ellos nunca podrían alegar su inocencia, y como en 
cualquier momento Leuci los podía presentar como perjuros 
con relación a su propio testimonio, estaba seguro de que segui-
rían siéndole leales y protegiéndolo de cualquier causa penal. 

Sea cual fuere la verdad en el caso Leuci, su conversación 
con Alan Dershowitz suministra un excelente ejemplo de que 
un destinatario deseoso de ser engañado porque la mentira lo 
beneficia se la facilita al mentiroso. La gente puede cooperar en 
el engaño por motivos menos malévolos. En los saludos corte-
ses, el destinatario de la ment ira suele mostrarse dispuesto a 
aceptarla. La anfitriona admite la excusa que le da para irse 
temprano una de sus invitadas porque no quiere hurgar dema-



siado. Lo i m po r t a n t e es no i n c u r r i r en n in g u n a grosería, 
s imular de tal modo que no queden heridos los sentimientos de 
la anfitriona. Como el destinatario no sólo se muestra conforme 
con el engaño sino que en cierto sentido ha dado su consenti-
miento para él, las faltas a la verdad propias de las reglas de 
etiqueta no se ajustan a mi definición de mentira. 

Los romances amorosos son otro caso de engaño benévolo, 
en que el destinatario coopera para ser engañado y ambos cola-
boran para mantener sus respectivas mentiras. Shakespeare 
escribió: 

Cuando mi amada j u r a que está hecha de verdades, 
le creo, aunque sé muy bien que miente, 
para que me suponga un jovencito inculto 
que desconoce las falsas sutilezas mundanas. 
Mi vanidad imagina que ella me cree joven, 
aun sabiendo que quedaron atrás mis días mejores, 
y doy crédito a las falsedades que su lengua dice. 
La verdad simple es suprimida de ambos lados. 
¿Por qué razón ella no dice que es injusta? 
¿Por qué razón yo no le digo que soy viejo? 
Oh, porque el amor suele confiar en lo aparente, 
y en el amor la edad no quiere ser medida en años. 
Y así, miento con ella y ella miente conmigo, 
y en nuestras faltas, somos adulados por m en t i ra s . 1 5 

Por supuesto, no todos los engaños amorosos son tan 
inocentes, ni los destinatarios se muestran siempre tan propen-
sos a que los engañen. Para averiguar si el destinatario de un 
engaño estaba o no dispuesto a ser engañado, no puede confiar-
se en la opinión sincera del que lo engañó: se inclinará a decir 
que sí, porque eso lo hace sentir menos culpable. Si logra que 
su víctima admita que tenía ciertas sospechas de él, al menos 
parcialmente habrá salido del apuro. 

Un destinatario renuente puede volverse cómplice después 
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de un tiempo para evitar los costos que implica descubrir el 
engaño. Imagínese la situación de un alto funcionario público 
que comienza a sospechar que su amante, a quien le ha confia-
do información de carácter secreto sobre su trabajo, es una 
espía al servicio de un gobierno extranjero. De modo s imi lar , si 
el jefe de selección de personal de una empresa ha contratado a 
un candidato que lo engañó respecto de sus antecedentes labo-
rales, puede más tarde convertirse en víctima cómplice para no 
tener que reconocer su error. Roberta Wohlstetter describe 
numerosos casos de dirigentes de países que llegaron a ser 
víctimas cómplices de sus adversarios —émulos de Chamber¬
l a in — : 

"En todos estos casos, en los que se persistió en un error por 
un largo período frente a pruebas en con trar io cada vez 
mayores y a veces contundentes, cumplen un papel mu y signif i -
cativo las creencias y los supuestos reconfortantes sobre la 
buena fe de un adversario potencial, así como los intereses que 
presuntamente habría en común con ese contrincante. (...) Tal 
vez el adversario sólo deba ayudar un poco a la víctima; ésta 
tenderá a disculparse por lo que de otro modo se vería como un 
movimiento amenazador". 1 ( 5 

Para sintetizar, el sentimiento de culpa por engañar es 
mayor cuando: 

• el des t in atar i o no está dispuesto a aceptar que lo 
engañen 

• el engaño es totalmente egoísta, y el destinatario no sólo 
no saca ningún provecho de él sino que pierde tanto o más que 
lo que gana quien lo engaña 

• el engaño no ha sido autorizado, y en esa situación lo 
autorizado es la sinceridad 

• el mentiroso no ha engañado durante mucho tiempo 
• el mentiroso y su destinatario tienen ciertos valores 

sociales comunes 
• el mentiroso conoce personalmente a su destinatario 
• al destinatario no puede clasificárselo fácilmente como 

un ru in o un incauto 
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• el destinatario tiene motivos para suponer que será enga-
ñado; más aún, el mentiroso procuró ganarse su confianza. 

E L D E L E I T E D E E M B A U C A R A O T R O 

Hasta ahora sólo he examinado los sentimientos negativos 
que pueden surgir cuando alguien miente: el temor a ser atra-
pado y la culpa por desorientar al destinatario. Pero el ment ir 
puede dar lugar asimismo a sentimientos positivos. La mentira 
puede considerarse un logro que hace sentirse bien a quien la 
fabrica o que genera entusiasmo ya sea antes de decirla, 
cuando se ant icipa la provocación que el la implica, o en el 
momento mismo de ment ir , cuando el éxito aún no está asegu-
rado. Después, puede experimentarse un alivio placentero, o 
bien orgullo por lo que se ha hecho, o presuntuoso desdén hacia 
la víctima. El deleite por embaucar alude a todos estos senti-
mientos o a algunos de ellos; si no se los oculta, traicionarán el 
engaño. Un ejemplo inocente de deleite por embaucar es el que 
se siente cuando uno quiere hacerle una broma a un amigo 
ingenuo y la broma cobra la forma de un engaño. El bromista 
tendrá que ocultar el placer que extrae de eso, por más que lo 
haya hecho fundamentalmente para mostrarle a los demás con 
qué habil idad logró tomar desprevenido al incauto. 

El deleite por engañar puede ser de intensidad variable 
Puede estar completamente ausente o ser casi insignificante en 
comparación con el recelo a ser detectado; también puede ser 
tan grande que inevitablemente se filtre algún signo de él en la 
conducta. Tal vez una persona confiese que ha practicado un 
engaño a una persona a fin de compartir con los demás el 
deleite que le produce haberse burlado de ella. Se sabe de 
delincuentes que revelaron sus delitos a amigos, o a desconoci-
dos, o aun a la policía, para que se reconociera y apreciara la 
sagacidad con que habían perpetrado un engaño particular. 

Como sucede en el alpinismo o el ajedrez, también al decir 
mentiras sólo es posible disfrutar si existe cierto riesgo o se 
corre peligro de perder algo. Cuando yo era estudiante en la 
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Universidad de Chicago, a comienzos de la década de los 
cincuenta, se había puesto de moda robar libros de la librería 
de la universidad. Era casi un r i t o de iniciación para los estu-
diantes novatos; el hurto habitualmente se l imi t ab a a unos 
pocos libros, y estaba ampliamente difundido y reconocido. El 
sentimiento de culpa por engañar era escaso: según los valores 
culturales que sostenían por entonces los estudiantes, la libre-
ría de la universidad tenía que organizarse como una coopera-
tiva; y dado que era una entidad montada con fines de lucro, 
merecía que se abusase de ella. A las librerías privadas de las 
inmediaciones se las dejaba intactas. También el recelo a ser 
detectado era escaso, puesto que en dicha librería no habían 
tomado medidas especiales de seguridad. Durante el período 
que pasé allí sólo un estudiante fue atrapado, y esto se debió a 
que su deleite por engañar lo traicionó. 

Bernard no estaba satisfecho con los desafíos que plantea-
ban los hurtos usuales: quería incrementar el riesgo para 
sentirse orgulloso de su hazaña, mostrar su desdén por la libre-
ría y ganarse la admiración de sus camaradas. Se dedicó a 
robar libros de arte de gran tamaño, muy difíciles de ocultar. 
Pero incluso el deleite que esto le provocaba palideció después 
de un tiempo, y aumentó la apuesta resolviendo llevarse tres o 
cuatro libros a la vez. Pasó otro período, y eso empezó a resul-
tarle demasiado fácil; entonces empezó a gastarles bromas a los 
empleados del negocio. Se paseaba por delante de la caja regis-
tradora con sus presas bajo el brazo, sin preocuparse en absolu-
to por disimularlas; hasta se atrevió a dejarse interrogar por 
los empleados. Su deleite por engañar lo motivó a tentar cada 
vez más al destino, y en un momento los signos conductuales 
de dicho deleite suministraron en parte la pista y fue atrapado. 
En su dormitorio encontraron casi quinientos libros robados. 
Más tarde Bernard llegó a ser un mi llonario en una empresa 
sumamente respetable. 

Hay otras maneras de realzar el deleite por embaucar. Por 
ejemplo, que el sujeto engañado tenga fama de "duro de pelar" 
puede agregar un aliciente e intensificar ese placer. También 
puede aumentar en presencia de otros que saben lo que está 
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pasando. Ni siquiera es preciso que el público esté presente, en 
la medida en que se mantenga al tanto y valore la hazaña. Si 
está presente y goza con ésta, el deleite por engañar del menti -
roso puede llegar a ser máximo, pero también puede resultarle 
muy arduo el iminar sus señales. Cuando un chico se burla de 
otro mientras el resto de la pandil la los observa, puede disfru-
tar hasta t a l punto viendo cómo divierte a sus amigos que su 
deleite le salga por todos los poros, y la broma acabe. Un 
jugador de póquer avezado se las ingenia para controlar cual-
qu i er signo de deleite por engañar a sus compañeros de 
partida. Si ha recibido cartas muy buenas, tendrá que hacerles 
creer a ellos que no lo son tanto, para que aumenten sus apues-
tas y continúen en el juego. Ta l vez haya espectadores viendo 
la partida y sepan cuáles son sus intenciones, pero tendrá que 
i nh i b i r toda muestra del placer que siente, para lo cual quizá 
deba evitar cualquier contacto visual con los espectadores. 

H ay gente más propensa que ot ra a sent ir deleite por 
engañar. Ningún científico ha estudiado hasta la fecha a esta 
gente, ni siquiera ha verificado su existencia; s in embargo, 
parece obvio que a determinadas personas les gusta jactarse 
más que a otras, y que los fanfarrones son más vulnerables que 
el resto a caer en las redes de su deleite por la mofa. 

Una persona que miente puede sentir deleite por la mofa, 
sentimiento de culpa por engañar y recelo a ser detectado, todo 
al mismo tiempo. Tomemos una vez más el ejemplo del póquer. 
Si un jugador ha recibido malas cartas pero hace una fuerte 
apuesta a modo de bluff, para que los demás se re t i ren del 
juego, ta l vez tenga un gran recelo a ser detectado, sobre todo 
si el pozo es cuantioso. A medida que observa cómo se van 
amedrantando y ret irando los otros, sentirá un gran deleite por 
haberlos desorientado. Como en este caso se ha autorizado el 
hecho de su mi n is t ra r información falsa, no tendrá ningún 
sentimiento de culpa por engañarlos, siempre y cuando no haga 
otra clase de trampas. O tomemos el caso de la empleada que 
ha malversado los fondos de la empresa donde trabaja. Sentirá 
las tres emociones a la vez: deleite al ver cómo engañó a su 
patrón y a los demás empleados de la empresa, recelo en todo 
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momento al pensar que pueden sospechar de ella, y quizá culpa 
por haber quebrantado la ley y burlado la confianza depositada 
en ella por la empresa. 

Para sintetizar, el deleite por el engaño es mayor cuando: 

• el destinatario plantea un desafío por tener fama de ser 
difícil de engañar; 

• la mentira misma constituye un desafío, ya sea por la 
naturaleza de lo que debe ocultarse o de lo que debe inventar-

• otras personas observan o conocen el engaño y valoran la 
habilidad con que se lleva a cabo. 

Tanto la culpa como el temor y el deleite pueden evidenciar-
se en la expresión facial, la voz, los movimientos del cuerpo, por 
más que el mentiroso se afane por ocultarlo. A u n cuando no 
exista una autodelación de carácter no verbal, el empeño por 
impedir que se produzca puede dar lugar a una pista sobre el 
embuste. En los dos capítulos siguientes explicaremos cómo 
detectar el engaño a part i r de las palabras, la voz, el rostro y 
los movimientos del cuerpo. 
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La detección del engaño 
a part ir de las palabras, la voz y el cuerpo 

"¿Y cómo puede usted saber que he dicho una mentira?" 
"Mi querido niño, las mentiras se descubren enseguida, 

porque son de dos clases: hay mentiras con patas cortas y 
mentiras con narices largas. La tuya es una de esas menti-
ras de nariz larga. " Pinocho, 1892. 

La gente mentiría menos si supusiese que existe un signo 
seguro del menti r , pero no existe. No hay ningún signo del 
engaño en sí, ningún ademán o gesto, expresión facial o torsión 
muscular que en y por sí mismo signifique que la persona está 
mintiendo. Sólo hay indicios de que su preparación para mentir 
ha sido deficiente, así como indicios de que ciertas emociones 
no se corresponden con el curso general de lo que dice. Estos 
son las autodelaciones y las pistas sobre el embuste. El cazador 
de mentiras debe aprender a ver de qué modo queda registrada 
una emoción en el habla, el cuerpo y el rostro humanos, qué 
huellas pueden dejar a pesar de las tentativas del mentiroso 
por ocultar sus sentimientos, y qué es lo que hace que uno se 
forme falsas impresiones emocionales. Descubrir el engaño 
exige as imismo comprender de qué modo estas conductas 
pueden revelar que el mentiroso va armando su estrategia a 
medida que avanza. 

Detectar mentiras no es simple. Uno de los problemas es el 
cúmulo de información; hay demasiadas cosas que tener en 
cuenta a la vez, demasiadas fuentes de información: palabras, 
pausas, sonido de la voz, expresiones, movimientos de la 
cabeza, ademanes, posturas, la respiración, el rubor o el empa-
lidecimiento, el sudor, etc. Y todas estas fuentes pueden trans-
m i t i r la información en forma simultánea o superpuesta, r i va l i -
zando así por la atención del cazador de mentiras. Por fortuna, 
éste no necesita escrutar con igual cuidado todo lo que puede 
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ver y oír. No toda fuente de información en el curso de un 
diálogo es confiable; algunas autodelatan mucho más que otras. 
Lo curioso es que la mayoría de la gente presta mayor atención 
a las fuentes menos fidedignas (las palabras y las expresiones 
faciales), y por ende se ve fácilmente desorientada. 

Por lo general, los mentirosos no controlan ni pueden escon-
der todas sus conductas; probablemente no lograrían hacerlo 
aunque quisiesen. No es probable que alguien consiguiera 
controlar con éxito todo aquello que pudiese traicionarlo, desde 
la punta de la cabeza a la punta de los pies. En lugar de ello, 
los mentirosos ocultan y falsean lo que, según suponen, atraerá 
más la atención de los otros. Suelen poner máximo cuidado en 
la elección de las palabras. 

Todos aprendemos, al crecer y llegar a la edad adulta, que 
la mayor parte de las personas escuchan atentamente lo que 
uno les dice. Si las palabras reciben tanta atención, obviamente 
es porque son la forma de comunicación más rica y diferencia-
da. Mediante ellas pueden transmitirse muchos más mensajes, 
y más rápidamente, que a través del rostro, la voz o el cuerpo. 
Los mentirosos someten todo cuanto dicen a la censura y 
ocultan con cuidado los mensajes que no desean transmit i r , no 
sólo porque saben que todo el mundo le presta mayor atención 
a esta fuente de información, sino además porque saben que 
serán considerados los productores de sus propias palabras en 
mayor medida que de su propia voz, de sus expresiones faciales 
o de la mayoría de sus movimientos corporales. Siempre es 
posible negar que uno haya tenido una cierta expresión de 
enojo o un tono airado en la voz. El acusado se pone a la defen-
siva y dice: "Usted creyó escucharlo así, pero no había ningún 
enojo en mi voz". Mucho más difícil es negar que uno ha dicho 
una palabra molesta: queda allí, es fácil recordarla y repetirla, 
difícil desmentirla por completo. 

Otra razón de que se controlen tanto las palabras y sean 
tan a menudo las preferidas para el ocultamiento o el falsea-
miento es que resulta sencillo enunciar falsedades con pala-
bras. Puede escribirse de antemano exactamente lo que se 
quiere decir, y aun corregirlo hasta que quede como uno quiere. 
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Sólo un actor muy diestro podría planear tan precisamente 
cada una de sus expresiones faciales, gestos e inflexiones de la 
voz. Las palabras pueden ensayarse una y otra vez antes de 
decirlas. Además, el hablante tiene con respecto a ellas una 
realimentación permanente, pues oye lo que él mismo dice y 
puede por ende ir afinando su mensaje. La realimentación reci-
bida por los canales del rostro, la voz y el cuerpo es mucho 
menos precisa. 

Después de las palabras, lo que más atrae la atención de los 
otros es el rostro. Suelen hacerse comentarios de este tipo sobre 
el aspecto que presenta el rostro de alguien: "¡Pon otra cara! 
¡Con esa mirada asustas!" "¿Por qué no sonríes al decir eso?" 
"¡No me mires de esa manera, insolente!" Si el rostro humano 
recibe tanta atención, ello se debe en parte a que es la marca y el 
símbolo del ser personal, nuestra principal señal para distinguir 
a un individuo de otro. Los rostros son iconos a los que se rinde 
homenaje en retratos colgados de las paredes, apoyados sobre la 
mesilla de noche o el escritorio y portados en carteras y maletas.' 
Investigaciones recientes han probado que hay un sector del 
cerebro especializado en el reconocimiento de los rostros. 2 

La gente les presta atención también por otros motivos: la 
cara es la sede pr imordia l del despliegue de las emociones. 
Jun to con la voz, puede decirle al que escucha cuáles son los 
sentimientos del que habla acerca de lo que dice... pero no 
siempre se lo dice con exactitud, ya que el rostro puede mentir 
sobre los sentimientos. Si hay di f i cul tad para escuchar al 
hablante, uno se ayuda observando sus labios para figurarse lo 
que está enunciando. Por otro lado, el rostro ofrece una impor-
tante señal para saber si la conversación puede seguir adelante: 
todo hablante espera que su oyente lo escuche realmente, y por 
eso lo mi ra permanentemente, aunque esta señal no es muy 
confiable: oyentes corteses pero aburridos seguirán mirando 
fijamente mientras su mente vaga por otro lado. Los oyentes 
suelen alentar al hablante con movimientos de cabeza e inter-
jecciones del tipo "jajá!"... pero también esto puede fingirse.* 

* La mayoría de la gente está atenta, cuando habla, a estas reacciones 
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En comparación con la pródiga atención prestada a las 
palabras y al rostro, es muy poca la que se br inda al cuerpo y a 
la voz. No se pierde mucho, de todas maneras, ya que en 
general el resto del cuerpo suministra mucho menos informa-
ción que el rostro, y la voz menos que las palabras. Los adema-
nes realizados con las manos podrían servir para t ransm it i r 
muchas cosas (como sucede en el lenguaje de los sordomudos), 
pero no son habituales en la conversación de los europeos 
septentrionales o de los americanos de ese origen, salvo cuando 
les está vedado hablar.* La voz, al igual que el rostro, puede 
mostrar si alguien es una persona emotiva o no, pero se ignora 
aún si es capaz de proporcionar tan t a información como el 
rostro sobre las emociones precisas que siente. 

Por lo común, los mentirosos vigi lan y procuran controlar 
sus palabras y su semblante más que su voz y el resto del 
cuerpo, pues saben que los demás centrarán su interés en los 
primeros. Y en ese control, tendrán más éxito con las palabras 
que con el semblante: es más sencillo falsear las palabras que 
la expresión facial, precisamente porque, como dijimos antes, 
las palabras pueden ensayarse mejor. También es más fácil en 
este caso el ocultamiento, la censura de todo lo que pudiera 
delatar la mentira. Es fácil saber lo que uno mismo está dicien-
do, mucho más difícil saber lo que el propio rostro muestra. La 
precisa y neta realimentación que br inda oír las propias pala-
bras sólo podría tener un paralelo en pronunciarlas con un 
espejo permanentemente delante, que pusiera de manifiesto 
cada expresión facial. Si bien existen sensaciones del rostro que 
podrían proporcionar alguna información acerca de los múscu-

de su interlocutor y si no se producen preguntará de inmediato: "¿Me estás 
escuchando?". S in embargo, una minoría son "sistemas cerrados" en sí 
mismos y siguen hablando sin preocuparse por saber si el interlocutor los 
estimula a ello. 

* Por ejemplo, los obreros de aserraderos, que no pueden comunicarse 
con palabras a causa del ruido de las sierras, emplean un sistema de adema-
nes muy elaborado. También los pilotos aéreos y el personal de los aeropuer-
tos tienen un elaborado sistema de ademanes, por igual motivo. 
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los que se mueven o se tensionan, mis estudios revelaron que la 
mayoría de la gente no hace uso de dicha información. Muy 
pocos se dan cuenta de las expresiones que surgen en sus 
rostros, salvo cuando éstas se vuelven extremas.* 

Hay otra razón, más importante, de que el rostro brinde 
más indicios sobre el engaño que las palabras, y es que él está 
directamente conectado con zonas del cerebro vinculadas a las 
emociones, en tanto que no sucede lo propio con las palabras. 
Cuando se suscita una emoción, hay músculos del rostro que se 
ac t ivan i n v o l u n t a r ia m e n t e ; sólo mediante el hábito o por 
propia decisión consciente aprende la gente a detener tales 
expresiones y a ocultarlas, con éxito variable. Las expresiones 
faciales que aparecen primitivamente ju n t o con una emoción 
no se eligen en forma deliberada... salvo que sean falsas. Las 
expresiones faciales constituyen un sistema dual, voluntario e 
involuntario, que miente y dice la verdad, a menudo al mismo 
tiempo. De ahí que sean tan complejas y fascinantes, y provo-
quen tantas confusiones. En el próximo capítulo explicaré 
mejor la base neurológica de la distinción entre expresiones 
voluntarias e involuntarias. 

Los suspicaces tendrían que prestar mayor atención de la 
que acostumbran a la voz y al cuerpo. Como el rostro, la voz 
también está vinculada con zonas del cerebro que están involu-
cradas con las emociones. Es muy arduo ocultar algunos de los 
cambios que se producen en la voz cuando se despierta una 
emoción, y la realimentación sobre la forma en que suena la 
propia voz, que le sería indispensable al mentiroso, probable-
mente no pueda ser tan perfecta como en el caso de las pala-
bras. La gente siempre se sorprende cuando escucha por 

* Los neurólogos no saben con certeza cuál es el circuito que nos sumi-
nistra información acerca de los cambios en nuestras expresiones, ni tampoco 
si lo que se registran son alteraciones en los músculos o en la piel. Los psicó-
logos discrepan en cuanto al grado en que la gente puede percatarse de sus 
propias expresiones faciales cuando éstas aparecen. Mis estudios sugieren 
que no sentimos aquellas expresiones que ejecutamos muy bien y que la 
mayor parte del tiempo no prestamos muerta atención a las sensaciones de 
nuestro rostro. 
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primera vez su propia voz en un magnetófono, ya que la auto-
verificación de la voz sigue en parte vías de conducción óseas, 
que la hacen sonar diferente. 

El cuerpo es otra buena fuente de autodelaciones y de 
pistas sobre el embuste. A diferencia de lo que ocurre con el 
rostro o la voz, la mayoría de los movimientos del cuerpo no 
están conectados en forma directa con las regiones del cerebro 
ligadas a las emociones. Por otra parte, su inspección no tiene 
por qué plantear dificultades. Una persona puede sentir lo que 
hace su cuerpo, y a menudo verlo. Ocultar los movimientos del 
cuerpo podría ser mucho más sencillo que ocultar las expresio-
nes faciales o las alteraciones en la voz debidas a una emoción. 
Pero lo cierto es que la mayoría de la gente no se cuida de ello; 
a lo largo de su educación aprendieron que no era necesario. Es 
raro que a una persona se le atr ibuya la autoría de lo que 
revelan sus acciones corporales. El cuerpo autodelata porque 
no se le da importancia: todo el mundo está muy preocupado en 
observar el rostro y en evaluar las palabras pronunciadas. 

Aunque todos sabemos que las palabras pueden ser falsas, 
mi investigación ha comprobado que solemos creer en las pala-
bras de los demás... y a menudo quedamos chasqueados. No 
estoy sugiriendo que no le prestemos ninguna atención a las 
palabras. Es cierto que se cometen errores verbales que pueden 
obrar como autodelaciones o pistas sobre el embuste; y sí no 
existen tales errores, con frecuencia lo que t ra ic io na una 
mentira es la discrepancia entre el discurso verbal y lo que se 
pone de manifiesto en la voz, el rostro y el resto del cuerpo. 
Pero la mayor parte de los indicios sobre el engaño que presen-
tan la voz, el rostro y el resto del cuerpo son ignorados o mal 
interpretados, como pude comprobar en una serie de estudios 
en los que pedí a algunas personas que juzgaran a otras basán-
dose en lo que veían de éstas en una cinta de vídeo. 

Los sujetos filmados fueron las estudiantes de enfermería a 
que aludí en el último capítulo, quienes mentían o decían la 
verdad acerca de lo que habían sentido al m i rar una película. 
Recordemos que en las entrevistas "sinceras" habían visto un 
grato documental con escenas de playa, y se les había indicado 
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que manifestasen francamente sus sentimientos, en tanto que 
en las entrevistas "insinceras" habían visto una película con 
escenas médicas horrorosas, y la consigna fue que convencieran 
al entrevistador de que también en ese caso estaban asistiendo 
a la proyección de un hermoso f i lm sobre jardines floridos. El 
entrevistador no sabía cuál de las dos películas estaba viendo 
la estudiante en ese momento. Las estudiantes se empeñaron 
en descaminar al entrevistador porque era mucho lo que estaba 
en juego; suponían que nuestro experimento era una prueba 
para determinar hasta qué punto eran capaces de controlar sus 
reacciones emocionales en una sala de guardia o en el quiró-
fano. 

En nuestro estudio con las cintas de vídeo, mostramos a 
algunos sujetos sólo el rostro de estas estudiantes, a otros sólo 
el cuerpo, a otros les hicimos escuchar sus palabras después de 
haberlas pasado por un filtro que las volvía ininteligibles pero 
dejando intacta su cualidad sonora; al resto les hicimos escu-
char o leer las palabras que realmente habían dicho. Todos los 
sujetos vieron en la cinta de video a las mismas estudiantes. 

No sólo nos interesaba averiguar cuál era la fuente preferi-
da de autodelación (el rostro, el cuerpo, la voz, las palabras), 
sino además si los sujetos suspicaces acertaban más que aque-
llos otros que no suponían que podía engañárselos. Para ello 
dividimos en dos grupos a quienes iban a ver u oír las cintas de 
video; a unos los volvimos suspicaces contándoles algo por 
adelantado sobre las personas a quienes iban a ver u oír, en 
tanto que a los otros los mantuvimos crédulos. A estos últimos 
no les dijimos absolutamente nada sobre el experimento que se 
estaba llevando a cabo, no les mencionamos para nada que 
pudiera haber un engaño o ment ira: simplemente les comenta-
mos que iban a ver u oír a ciertas personas relatar sus impre-
siones sobre una película que veían en ese momento. Para no 
despertar sus sospechas, incluimos la opinión que tenían que 
formular acerca de la sinceridad de esas personas dentro de 
una larga l ista de otras opiniones que se les pedían, sobre si les 
parecían cordiales, extravertidas, dominantes, torpes, t ranqui -
las, etc. 
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Aunque unas pocas estudiantes de enfermería eran muy 
malas mentirosas y fueron fácilmente detectadas, la mayoría 
de ellas logró engañar a los sujetos crédulos, en part icular a 
los que sólo v i eron su rostro o escucharon sus palabras , 
quienes los consideraron sinceros, cuando en realidad, en la 
mayoría de los casos mentían. Los suspicaces no lo hicieron 
mucho mejor. A éstos se les relataron todas las instrucciones 
que se les había dado a las estudiantes para el experimento, y 
se les dijo que debían evaluar únicamente si eran sinceros o 
no. Muy pocos tuvieron un éxito mayor que el que se tendría al 
azar para identi ficar a los mentirosos. El mayor éxito fue el de 
quienes vieron sólo los movimientos corporales de las estu-
diantes, pero incluso en este caso, sólo acertaron en un 65 % 
de sus juicios, y al azar habrían acertado en un 50 3 Unos 
pocos sujetos tuvieron un excelente desempeño, identificando 
con precisión al 85 % de los mentirosos. Algunos de estos 
agudos jueces eran psicoterapeutas de mucha experiencia y 
con fama de ser mu y buenos clínicos. Algunos otros eran 
simplemente personas de extraordinaria sensibilidad que se 
dedicaban a otras profesiones.* 

No es inevitable dejarse arrastrar al engaño. Personas que 
estaban al tanto de lo que se dice en este capítulo y en el 
siguiente acertaron muy bien en qué casos las estudiantes 
mentían, como los más expertos psicoterapeutas. Los indicios 
de determinados engaños pueden aprenderse. El cazador de 
mentiras tendrá más probabi l idad de acertar si el engaño 
envuelve una emoción, y si el mentiroso no es ni un psicópata, 
ni un mentiroso natu ra l o alguien con una enorme práctica. 
Los objetivos son tres: discernir con más frecuencia cuándo 
está uno ante un mentiroso , equivocarse menos al ju zg ar 

* Muchos psicólogos han procurado averiguar qué es lo que convierte a 
un individuo en un buen o mal juez de otro, sin lograr muchos progresos al 
respecto. Se hallará una reseña de estas investigaciones en Maureen C S u l l i -
van, "Measuring the Ability to Recognize Facial Expressions of Emotion", en 
Paul Ekman, comp., Emotion in the Human Face, Nueva York: Cambridge 
University Press, 1982. 
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mentiroso a alguien que dice la verdad, y, sobre todo, saber en 
qué casos puede ser imposible lo primero o lo segundo. 

L A S P A L A B R A S 

Curiosamente, a muchos mentirosos los t raic i onan sus 
palabras porque se descuidan. No es que no pudieran dis imu-
la r, o que lo in tentaran pero fal laron: ocurre simplemente que 
se despreocuparon de inventar su historia con cuidado. 

El director de una empresa de selección de personal directi-
vo relataba el caso de un individuo que se había presentado a su 
agencia dos veces, con diferente nombre, en el curso de un 
mismo año. Cuando le preguntaron por cuál de los dos nombres 
quería ser llamado, " . . .el sujeto, que primero había dicho que se 
llamaba Leslie D'Ainter y luego cambió ese nombre por el de 
Lester Dainter, siguió adelante con su mentira sin que se le 
moviera un pelo. Explicó que había cambiado su nombre de pila 
porque Leslie sonaba muy femenino,* y su apellido, para volver-
lo más fácil de pronunciar. Pero lo que realmente lo delató 
fueron las referencias que dio. Presentó tres cartas de recomen-
dación deslumbrantes; sin embargo, en todas ellas el 'emplea-
dor' había cometido un error ortográfico en la misma palabra" . 4 

El más cuidadoso de los engañadores puede, empero, ser 
traicionado por lo que Sigmund Freud denomina un "desliz 
verbal". En su libro Psicopatología de la vida cotidiana, Freud 
mostró que los actos fallidos de la vida diaria —como los desli-
ces verbales, el olvido de nombres propios conocidos, los errores 
en la lectura o en la escritura— no eran accidentales sino que 
eran sucesos plenos de significado, que revelaban conflictos 
psicológicos internos . Un acto fa l l ido de este t ipo expresa 
"aquello que no se quería decir; se vuelve un medio de traicio-
narse a sí mismo" . 5 Aunque a Freud no le interesó estudiar en 
parti cular los casos de engaño, en uno de sus ejemplos muestra 
cómo un desliz delata una ment ira . El ejemplo en cuestión 

* En inglés, Leslie puede ser un nombre de varón o de mujer. (T.J 
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describe una experiencia del doctor B r i l l , uno de los primeros y 
más conocidos seguidores de Freud en Estados Unidos: 

"Cierto atardecer, el doctor F r i n k y yo salimos a dar un paseo y a 
tratar algunos asuntos de la Sociedad Psicoanalítica de Nueva York. En 
ese momento nos topamos con un colega, el doctor R., a quien yo había 
pasado años sin ver y de cuya vida privada nada sabía. Nos alegró mucho 
volver a encontrarnos, y a propuesta mía fuimos a un café, donde perma-
necimos dos horas en animada plática. Parecía saber bastante sobre mí, 
pues tras el acostumbrado saludo preguntó por mi pequeño hijo y me 
explicó que de tiempo en tiempo tenía noticias mías a través de un amigo 
común, y se interesó por mi actividad desde que se hubo enterado de ella 
por las revistas médicas. A mí pregunta sobre si se había casado, dio una 
respuesta negativa, y añadió: '¿Para qué se habría de casar un hombre 
como yo?' 

"Al salir del café, se volvió de pronto hacia mí: 'Me gustaría saber 
—me dijo— qué haría usted en el siguiente caso; conozco una enfermera 
que está enredada como cómplice de adulterio en un proceso de divorcio. 
La esposa pidió el divorcio a su marido calificando a la enfermera como 
cómplice, y él obtuvo el divorcio'. Aquí lo interrumpí: 'Querrá decir que 
ella obtuvo el divorcio'. Rectificó en el acto: 'Desde luego, ella lo obtuvo', y 
siguió refiriendo que la enfermera quedó tan afectada por el proceso y el 
escándalo que se dio a la bebida, sufrió una grave alteración nerviosa, 
etc.; y él me pedía consejo sobre el modo en que había de tratarla-

T a n pronto le hube corregido el error le pedí que lo explicara, pero él 
empezó con las usuales respuestas de asombro: que todo ser humano 
tiene pleno derecho a cometer un desliz verbal, que se debe sólo al azar y 
nada hay que buscar detrás, etc. Repliqué que toda equivocación en el 
habla debe tener su fundamento, y que estaría tentado de creer que él 
mismo era el héroe de la historia, si no fuera porque antes me había 
comunicado que permanecía soltero. En tal caso, en efecto, el desliz se 
explicaría por el deseo de que él, y no su mujer, hubiera obtenido el 
divorcio, a fin de no tener que pagarle alimentos (de acuerdo con nues-
tras leyes en materia de matrimonio) y poder casarse de nuevo en la 
ciudad de Nueva York. El desautorizó obstinadamente mi conjetura, al 
par que la corroboraba, sin embargo, con una exagerada reacción afecti-
va, nítidos signos de excitación, y después, carcajadas. Ante mi solicitud 
de que dijera la verdad en aras de la claridad científica, recibí esta 
respuesta: 'Si usted quiere que yo le mienta, debe creer que soy soltero, y 
por tanto su explicación psicoanalítica es enteramente falsa'. Agregó 
además que un hombre que reparaba en cada insignificancia era a todas 
luces peligroso. De pronto se acordó de que tenía otra cita y se despidió. 

"Ambos, el doctor Frink y yo, quedamos no obstante convencidos de 
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que mi resolución del desliz que había cometido era correcta, y yo decidí 
obtener su prueba o su refutación mediante las averiguaciones del caso. 
Algunos días después visité a un vecino, viejo amigo del doctor R., quien 
pudo ratificar mi explicación en todas sus partes. El fallo judicial se 
había pronunciado pocas semanas atrás, siendo la enfermera declarada 
culpable como cómplice de adulterio. El doctor R. está ahora firmemente 
convencido de la corrección de los mecanismos freudianos", 6 

En otro lugar dice Freud que "la sofocación del propósito 
ya presente de decir algo es la condición indispensable para 
que se produzca un desliz en el habla" (la bastardil la es del 
o r ig i na l ) . 7 Dicha "sofocación" o supresión podría ser delibera-
da si el hablante estuviera mintiendo, pero a Freud le intere-
saban los casos en que el hablante no se percataba de ella. 
Una vez producido el desliz, el sujeto puede reconocer lo que 
ha sofocado, o quizá ni siquiera entonces tome conciencia de 
ello. 

El cazador de mentiras debe ser cauteloso y no presuponer 
que cualquier desliz verbal es manifestación de una mentira. 
Por lo corriente, el contexto en que el desliz se produce puede 
ayudarlo a dilucidar si esconde o no un engaño. Asimismo, debe 
evitar el error de considerar veraz a alguien por el solo hecho 
de que no comete ningún desliz verbal. Hay muchas mentiras 
que no los inc luyen. Freud no nos explicó por qué motivo 
ciertas mentiras se delatan mediante estos deslices pero la 
mayoría no. Es tentadora la suposición de que el desliz tiene 
lugar cuando el mentiroso quiere que lo atrapen, cuando se 
siente culpable por mentir. Sin duda, el Dr. R. al que alude 
B r i l l en el texto citado debió sentir culpa por engañar a su esti-
mado colega. Pero hasta la fecha ningún estudio ha determina-
do por qué sólo ciertas mentiras, y no otras, se traicionan con 
deslices; ni siquiera se ha especulado mucho al respecto. 

Las peroratas enardecidas son otra manera de traicionarse 
a través de las palabras. Una perorata enardecida difiere de un 
desliz verbal cuantitativamente : la torpeza abarca más de una 
o dos palabras. La información no se desliza, se vuelca como un 
torrente. El mentiroso se ve arrastrado por sus emociones, sin 
advertir sino mucho más tarde las consecuencias de lo que está 
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revelando. A menudo, si hubiera permanecido en una actitud 
más fría no habría revelado esa información que lo perjudica; lo 
que lo impulsa a sacarla a la luz es la presión de una emoción 
avasalladora — f u r i a , horror, terror, angustia—. 

Tom Bro kaw, el conductor del pro grama televisivo " E l 
espectáculo de hoy", que se emitía por la NBC, describió una 
cuarta fuente de pistas sobre el embuste: "La mayoría de los 
indicios que obtengo de la gente son verbales, no físicos. Yo no 
miro a la cara a las personas para ver si encuentro alguna 
señal de que me están mintiendo. Lo que me interesa son las 
respuestas retorcidas o las evasivas suti les" . 8 Algunos estudios 
en esta materia apoyan este palpito de Brokaw, en el sentido 
de que al ment ir las personas estudiadas apelaban a respues-
tas indirectas, circunloquios, y daban más información que la 
solicitada. Pero otras investigaciones mostraron exactamente 
lo contrario: la mayoría de los mentirosos son demasiado 
sagaces como para dar respuestas evasivas o indirectas.* Tom 

* Es difícil afrontar estas y otras contradicciones en la bibliografía de 
las investigaciones sobre el engaño, ya que los propios experimentos llevados 
a cabo no son demasiado fidedignos. Casi todos ellos tomaron como sujetos a 
estudiantes y les pidieron que mintieran acerca de temas que no los afecta-
ban personalmente o eran triviales para ellos. En la mayoría de los experi-
mentos sobre mentiras, no se reflexionó mucho acerca del tipo de mentira 
que se podría estar investigando. Por lo general, se seleccionaban mentiras 
fáciles de instrumentar en el laboratorio. Por ejemplo, se les pedía a los estu-
diantes que defendieran convincentemente una opinión contraria a la que 
realmente tenían sobre la pena de muerte o el aborto. O bien se les pedía que 
dijeran si les gustaba o disgustaba una persona que le mostraban en fotogra-
fías, y luego que simularan tener hacia ella la actitud opuesta. Lo caracterís-
tico de estos experimentos es que no toman en cuenta la relación entre el 
mentiroso y su destinatario, y el grado en que dicha relación puede influir en 
el empeño que pone aquél para lograr su engaño. Por lo general, el mentiroso 
y su destinatario no se conocían ni tenían motivos para suponer que se volve-
rían a ver alguna vez. A veces el destinatario no existía como tal, sino que se 
le pedía al mentiroso que engañase a una máquina. Una reseña reciente de 
estos experimentos, que por lo demás no ha sido suficientemente critica, es la 
de Mirón Zuckerman, Bella M. DePaulo y Robert Rosenthal, "Verbal and 
Nonverbal Communication of Deception", en Advances in Experimental 
Social Psyckology, vol. 14, Nueva York: Academic Press, 1981. 
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Brokaw no habría reparado en ellos, y aun hubiera corrido un 
peligro más grave: juzgar mentiroso a un individuo veraz que 
tiene por costumbre recurrir a circunloquios o a expresiones 
verbales indirectas. Hay personas que hablan de este modo 
como cosa natural , y no mienten. Cualquier conducta que sea 
un indicio útil del engaño puede ser también parte normal del 
comportamiento de algunas personas. Llamaré el riesgo de 
Brokaw a la posibilidad de equivocarse al juzgar a estos ind iv i -
duos. Los cazadores de mentiras son propensos a incurr i r en el 
riesgo de Brokaw si no conocen al sospechoso, y no están fami-
liarizados con las peculiaridades de su comportamiento típico. 
En el capítulo 6 me referiré a algunos procedimientos para 
evitar este riesgo. 

Las investigaciones realizadas hasta ahora no han puesto 
de relieve ninguna ot ra fuente de autodelación o de pistas 
sobre el embuste que se manifiesten en las palabras enuncia-
das. Sospecho que tampoco en el futuro se descubrirán muchas 
más en este campo. Ya dije que es muy fácil para un embustero 
ocultar y falsear palabras, por más que de tanto en tanto se le 
escape algún error —errores de descuido, deslices verbales, 
peroratas enardecidas o circunloquios y evasivas—. 

L A V O Z 

Entendemos por "la voz" todo lo que incluye el habla aparte 
de las palabras mismas. Los indicios vocales más comunes de 
un engaño son las pausas demasiado largas o frecuentes. La 
vacilación al empezar a hablar, en particular cuando se debe 
responder a una pregunta, puede suscitar sospechas, así como 
otras pausas menores durante el discurso si son frecuentes. 
Otras pistas las dan ciertos errores que no llegan a formar 
pa labras , como a lgunas interjecciones ( " j Ah ! " , "¡oooh!" , 
"esteee..."), repeticiones ("Yo, yo, yo quiero decir en realidad 
que...") y palabras parciales ("En rea-realidad me gusta"). 

Estos errores y pausas que denotan engaño pueden deberse 
a dos razones vinculadas entre sí. Quizás el mentiroso no ha 
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elaborado su plan de antemano; si no suponía que iba a tener 
que ment ir , o si lo suponía pero una determinada pregunta le 
p i l l a por sorpresa, puede i n c u r r i r en tales vacilaciones o 
errores vocales. Sin embargo, éstos pueden producirse incluso 
cuando hay un plan previo bien elaborado. Un gran recelo a ser 
detectado puede complicar los errores de por sí cometidos por el 
mentiroso que no se ha preparado bien. Un a mujer que escu-
chándose advierte lo mal que suena lo que dice tendrá más 
temor de que la descubran, lo cual no hará sino intensificar sus 
errores vocales y exagerar sus pausas. 

También el sonido de la voz puede dejar traslucir el engaño. 
En general creemos que el sonido de la voz nos revela la 
emoción que en ese momento siente quien la emite, pero los 
científicos que han investigado este tema no están tan seguros. 
Si bien han descubierto varias maneras de dist inguir las voces 
"agradables" de las "desagradables", todavía no saben si el 
sonido difiere para cada una de las principales emociones desa-
gradables: rabia, temor, congoja, disgusto profundo, desdén. 
Creo que con el tiempo se averiguarán dichas diferencias. Por 
ahora me limitaré a describir lo conocido, y lo que parece 
prometedor. 

El signo vocal de la emoción que está más documentado es 
el tono de la voz. En un 70 %, aproximadamente, de los sujetos 
estudiados, el tono se eleva cuando están bajo el inf lujo de una 
perturbación emocional. Probablemente esto sea más válido 
cuando dicha perturbación es un sentimiento de i ra o de temor, 
ya que algunos datos, aunque no definitivos, muestran que el 
tono baja con la tristeza o el pesar. Y aún no han podido averi-
guar los científicos si el tono de la voz cambia o no en momen-
tos de entusiasmo, angustia, repulsa o desdén. Otros signos de 
la emoción, no tan bien demostrados pero sí prometedores, son 
la mayor velocidad y volumen de la voz cuando se siente ira o 
temor, y la menor velocidad y volumen cuando se siente triste-
za. Es previsible que haya avances respecto de la medicación 
de otras características de la voz, como el t imbre, el espectro de 
la energía vocal en distintas bandas de frecuencia, y las altera-
ciones vinculadas al ritmo respiratorio . 9 
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Los cambios en la voz producidos por una emoción no son 
fácilmente ocultables. Si lo que quiere disimularse es una 
emoción sentida en el momento mismo en que se miente, hay 
muchas probabilidades de que el mentiroso se autodelate. Si el 
objetivo era ocultar la i ra o el temor, su voz sonará más aguda 
y fuerte, y el r i tmo de su habla se incrementará; una pauta 
opuesta de cambios en la voz podría delatar sentimientos de 
tristeza que quieren esconderse. 

El sonido de la voz puede traslucir asimismo mentiras que 
no se han dicho, para ocul tar una emoción que estaba en 
juego. El recelo a ser descubierto producirá sonidos semejantes 
a los del temor; el sentimiento de culpa por engañar alterará 
la voz en el mismo sentido que la tristeza —aunque esto sólo 
es una conjetura—; no se sabe con certeza si el deleite por 
embaucar puede identificarse y medirse en la voz. Mi creencia 
particular es que cualquier clase de excitación o pasión tiene 
su correspondiente marca vocal, pero esto aún no ha sido esta-
blecido. 

Nuestro experimento con las estudiantes de enfermería fue 
uno de los primeros en documentar cómo cambia el tono de la 
voz con el engaño. 1 0 Notamos que el tono se volvía más agudo; 
creemos que esto se debía a que las enfermeras tenían algo de 
temor. Había dos motivos para ello. Nos habíamos empeñado 
en que sint ieran que en ese experimento era mucho lo que 
estaba en juego para ellas, de modo que tuvieran gran recelo a 
ser descubiertas. Por otro lado, observar las horribles escenas 
de la película médica generaba temor, por empatia, en algunos. 
No habría tenido este resultado si una u otra de estas fuentes 
de temor hubiese sido menos intensa. Supóngase que hubiéra-
mos estudiado a personas cuya carrera no estuviese comprome-
t ida por la prueba y fuese para ellas sólo un experimento más; 
siendo tan poco lo que estaba en juego, quizá no habrían 
sentido bastante temor como para que ello se notase en el tono 
de su voz. O bien supóngase que les hubiéramos proyectado un 
film sobre un niño moribundo: es probable que suscitase en 
ellas tristeza, pero no temor. Es verdad que su temor a ser 
atrapadas podría haber elevado igualmente el tono de su voz. 
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pero quizás esta reacción se hubiese neutralizado con los senti-
mientos de tristeza, que les hacían bajar de tono. 

Un tono más elevado no es signo de engaño; es signo de 
temor o rabia, quizá también de excitación. En nuestro expe-
rimento, un signo de esas emociones dejaba trasluc i r que la 
es tudiante no estaba, como decía, t a n contenta por las 
hermosas flores que veía en la película. Pero es peligroso 
interpretar cualquiera de los signos vocales de emoción como 
evidencia de estar ante un engaño. Un a persona veraz a 
quien le preocupa que no le crean lo que dice puede, por ese 
temor, tener el mismo tono elevado de la voz que un ment iro-
so por su temor a ser atrapado. El problema, para el cazador 
de me nt iras , es que no sólo los mentirosos se emocionan, 
también los inocentes lo hacen de vez en cuando. Al exami-
nar cómo puede confundirse un cazador de mentiras en su 
interpretación de otros indicios potenciales del engaño, me 
referiré a esto como el error de Otelo; explicaré en detalle 
este error, y las medidas que pueden tomarse para resguar-
darse de él, en el capítulo 6. Por desgracia, no es sencillo 
evitarlo . Las alteraciones de la voz que pueden traicionar un 
engaño son asimismo vulnerables al riesgo de Brokaw (no 
tener en cuenta las diferencias individuales en la conducta 
emocional), que hemos mencionado con respecto a las pausas 
y circunloquios en el habla. 

Así como un signo vocal de una emoción (por ejemplo, el 
tono de voz) no siempre señala una mentira, así también la 
ausencia de todo signo vocal de emoción no es prueba de veraci-
dad. Durante las audiencias públicas del caso Watergate en el 
Senado de Estados Unidos, que fueron televisadas a todo el 
país, la credibilidad despertada por el testimonio de John Dean 
se debió en parte a la forma en que fue interpretada la ausen-
cia to tal de emoción en su voz, su notable regularidad en 
cuanto al tono de la voz. Ese testimonio tuvo lugar un año 
después de haber sido descubierto el allanamiento de las ofici-
nas del Comité Nacional del Partido Demócrata, en Watergate. 
Dean era consejero del presidente Nixon , quien un mes antes 
de que aquél prestase declaración había admitido finalmente 
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que sus asistentes t ra taro n de encubrir el atropello contra 
Watergate, pero negó que él estuviese informado. 

Concedamos la palabra al juez federal John Sirica: "Los 
personajes secundarios de este encubrimiento ya habían sido 
bien atrapados, en su mayoría como consecuencia de lo que 
cada uno de ellos testimonió acerca de los otros. Lo que faltaba 
determinar era la verdadera culpabilidad o inocencia de los que 
estaban por encima de ellos, y el testimonio de Dean era clave 
para esto. (...) Dean alegó [en su testimonio ante el Senado] 
que le había insistido a Nixon que silenciar a los defensores [de 
los que habían allanado Watergate] iba a exigir un millón de 
dólares, y Nixon le contestó que podía reunirse esa suma. Sin 
ninguna conmoción, sin demostraciones airadas, sin negativas. 
Este fue el cargo más sensacional hecho por Dean. Implicaba 
que el propio Nixo n había aprobado la entrega de esa suma a 
los defensores".1 1 

Al día siguiente, la Casa Blanca refutó las afirmaciones de 
Dean. En sus memorias, publicadas cinco años después, Nixon 
escribe: "E n el testimonio de John Dean sobre Watergate vi 
una mezcla artera de verdad y falsedad, de equívocos posible-
mente sinceros y distorsiones claramente deliberadas. A f in de 
restar importancia al papel que le tocó desempeñar, transplan-
tó su perfecto conocimiento del hecho y su propia angustia a las 
palabras y acciones de otros" . 1 2 Pero en ese momento el ataque 
lanzado contra Dean fue mucho más drástico. Se hicieron 
correr rumores, presuntamente desde la propia Casa Blanca, 
que l legaron a la prensa, según los cuales Dean mentía y 
atacaba al presidente porque tenía miedo de sufr ir un ataque 
homosexual si era enviado a la cárcel. 

Se trataba de la palabra de Dean contra la de Nixon, y 
pocos sabían con certeza quién de ellos decía la verdad. Confe-
sando sus dudas al respecto, el juez Sirica sostenía: "Debo decir 
que los alegatos de Dean me produjeron escepticismo. Obvia-
mente, él mismo era una figura clave en el encubrimiento del 
episodio. (...) Tenía muchísimo que perder. (...) A la sazón me 
pareció que Dean bien podría estar más interesado en proteger-
se involucrándolo al Presidente, que en decir la verdad". M 

98 



Sirica continúa describiendo cómo le impresionó la voz de 
Dean: "Durante varios días, después de haber prestado su 
declaración, los integrantes de la comisión le acribi llaron con 
preguntas hostiles, pero él se mantuvo fiel a la historia que 
había contado, sin mostrarse perturbado en ningún momento. 
El tono monocorde de su voz, carente de emotividad, le hacía 
creíble". 1 4 Para otros, en cambio, una persona que habla en un 
tono sosegado y uniforme tal vez esté tratando de controlarse, 
lo cual sugiere que tiene algo que ocultar. Para no interpretar 
mal el tono uniforme de la voz de Dean se necesita saber si era 
o no una característica permanente en él. 

Ya hemos dicho que el hecho de no t ra sun tar ninguna 
emoción en la voz no es evidencia forzosa de veracidad: hay 
personas que no muestran nunca sus emociones, o al menos no 
en la voz. Y aun las emotivas pueden no tener la intención de 
ment ir . El juez Sirica era propenso a caer en el riesgo de 
Brokaw. Recordemos que el conductor de programas televisivos 
Tom Brokaw interpretaba los circunloquios como signo de 
mentira, y nuestra opinión de que podía equivocarse basándo-
nos en que ciertas personas emplean permanentemente circun-
loquios. Ahora bien: el juez Sirica ta l vez incurrió en el error 
opuesto, el de juzgar veraz a un sujeto porque no muestra 
indicio alguno de engaño... pasando por alto el hecho de que 
ciertas personas no los muestran nunca. 

Ambos errores provienen de soslayar las diferencias exis-
tentes en la expresividad emocional de los individuos . Kl 
cazador de mentiras será propenso a caer en errores si no 
conoce la conducta emocional habi t ual del sospechoso. No 
habría riesgo de Brokaw si no existiera ningún indicio conduc-
tual del engaño en el que pudiera confiarse; en tal caso, los 
cazadores de mentiras no sabrían qué hacer. Pero tampoco 
habría riesgo de Brokaw si los indicios conductuales fueran 
perfectamente confiables para todos los seres humanos, en 
lugar de serlo para la mayoría de ellos. No existe ningún 
indicio del engaño que sea válido para todos los seres humanos, 
pero los diferentes indicios, ya sea en forma individual o combi-
nados, pueden ayudar a evaluar a la mayor parte de los 
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sujetos. Bastaría consultar a la esposa de John Dean, a sus 
amigos o a sus colaboradores inmediatos, para saber si se 
parece o no al resto de la gente en cuanto a la forma en que 
manifiesta sus emociones al hablar. El juez Sirica, que carecía 
de un conocimiento previo de Dean, era vulnerable al riesgo de 
Brokaw. 

El tono monocorde con que Dean presentó su testimonio 
enseña o t ra lección. Un cazador de m en t i ra s debe tener 
siempre en cuenta la posibilidad de que el sospechoso sea un 
ejecutante extraordinariamente dotado, tan hábil para simular 
su conducta que no sea posible saber si está mintiendo o no. 
J o h n Dean era un ejecutante de esas características, de 
acuerdo con su propia declaración. Parece que conocía de ante-
mano cómo interpretarían su comportamiento el juez Sirica y 
otros. En su testimonio contó que mientras planeaba lo que iba 
a hacer, pensó lo siguiente: "Sería fácil caer en una exageración 
dramática, o parecer muy seguro de mí mismo al testimoniar. 
(...) Yo resolví leer sin emotividad, en forma pareja, lo más fría-
mente posible, y responder a las preguntas en el mismo tono. 
(...) La gente suele creer que si una persona dice la verdad, la 
dirá t ran qu i lamente" . 1 5 Una vez concluido su testimonio, 
cuando comenzó a sometérselo al contrainterrogatorio, confesó 
que empezó a t u rba rse : "Me daba cuenta de que estaba 
ahogado, solo e impotente frente al poder del Presidente. 
Aspiré hondo, para que pareciese que estaba reflexionando; en 
realidad estaba luchando por recobrar el control de mí mismo. 
(...) A ô puedes mostrar las emociones, me decía a mí mismo. La 
prensa te saltará encima, viendo en eso la señal de una debili-
dad poco v i r i l " . 1 6 

Que hubiera artif icio en la actuación de Dean, y que tuviera 
tanto talento para controlar sus actos, no significa necesaria-
mente que fuese un engañador, pero sí que su conducta debía 
interpretarse con suma cautela. En rigor, las pruebas que 
surgieron posteriormente indican que el testimonio de Dean 
era en gran parte verdadero, y que Nixon (quien, a diferencia 
de Dean, no era un gran ejecutante) era el que mentía. 

El último aspecto por considerar antes de dejar el tema de 
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la voz es la afirmación de que ciertas máquinas pueden detec-
tar en forma automática y precisa las mentiras a p a r t i r de 
aquélla. Entre estos aparatos se incluyen el Evaluador de la 
Tensión Psicológica (la sigla inglesa es PSE), el Anal izador de 
la Voz Ma rk I I , el Analizador de la Tensión de la Voz, el Anal i -
zador de la Tensión Psicológica (la sigla inglesa es PSA), el 
Hagoth y el Monitor de la Tensión de la Voz. Los fabricantes de 
estos artefactos sostienen que pueden detectar una ment i ra 
incluso en la voz transmit ida por teléfono. Por supuesto, como 
sus nombres sugieren, lo que hacen estos aparatos es detectar 
la tensión o el estrés, pero no la mentira. No hay nada que 
sirva por sí solo como signo de mentira en la voz; sólo hay 
signos de las emociones negativas. Los fabricantes de estos 
adminículos, bastante caros por otra parte, no han prevenido 
con franqueza al usuario que ellos no les permitirán descubrir 
a los mentirosos que no sienten ninguna emoción negativa, y 
en cambio los harán equivocarse ante personas inocentes que 
están perturbadas. Los científicos especializados en el estudio 
de la voz y de las otras técnicas existentes para detectar ment i -
ras han comprobado que estas máquinas no tienen un rendi -
miento superior al que se obtendría por azar para detectar 
mentiras, y ni siquiera lo tienen en la tarea, más simple, de 
averiguar si un individuo está o no emocionalmente perturba-
do. 1 7 No obstante, estas consideraciones no parecen haber 
disminuido las ventas de dichos instrumentos. La posibilidad 
de contar con un modo directo y seguro de detectar mentiras es 
sumamente tentadora. 

E L C U E R P O 

Conocía una de las maneras en que los movimientos corpo-
rales reflejan sentimientos ocultos en un experimento llevado a 
cabo en mi época de estudiante, hace más de veinticinco años. 
No había entonces demasiadas pruebas científicas sobre el 
hecho de que los movimientos corporales reflejasen con preci-
sión las emociones o la personalidad. Algunos psicoterapeutas 
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así lo creían, pero sus ejemplos y afirmaciones en ta l sentido 
eran rechazados por los conductistas (que a la sazón domina-
ban la vida académica) como anécdotas infundadas. Entre 1914 
y 1954 se llevaron a cabo muchos estudios sin que pudiera 
fundamentarse el postulado según el cual la conducta no verbal 
ofrece información fidedigna acerca de las emociones y de la 
personalidad. La psicología académica enseñaba con cierto 
orgullo que, según habían demostrado los experimentos cientí-
ficos, era un mito la suposición de algunos legos de ser capaces 
de conocer las emociones o la personalidad a través del rostro o 
del cuerpo de un individuo. Los pocos científicos sociales o tera-
peutas que continuaban escribiendo sobre el tema del movi-
miento corporal eran considerados, como los que se interesaban 
por los fenómenos de percepción extrasensorial y la grafología, 
ingenuos, crédulos o charlatanes. 

Yo no podía aceptar que esto fuese así. Al observar Jos 
movimientos corporales durante las sesiones de terapia grupal, 
me convencía cada vez más de que podía indicar quién de los 
presentes se sentía perturbado en un momento dado, y sobre 
qué. Con todo el optimismo de un recién graduado me dispuse a 
modi f icar la opinión de la psicología académica sobre el 
comportamiento no ve rbal . Inventé un experimento para 
demostrar que los movimientos corporales cambian cuando el 
sujeto está sometido a estrés. La fuente del estrés fue mi profe-
sor más veterano, quien aceptó plegarse a un plan tramado por 
mí para interrogar a mis compañeros del curso de posgrado 
sobre temas en los que todos nosotros, yo lo sabía, nos sentía-
mos vulnerables. 

Mientras la cámara oculta registraba la conducta de cada 
uno de estos psicólogos inc ipientes, el profesor comenzaba 
preguntándole qué pensaba hacer cuando terminase los estu-
dios. A los que contestaron que se dedicarían a la investiga-
ción, les reprochó su deseo de recluirse en el laboratorio y no 
asumir la responsabilidad de ayudar a los que padecían enfer-
medades mentales. A quienes planeaban prestar esa clase de 
ayuda dedicándose a la psicoterapia les criticó su afán de 
hacer dinero exclusivamente, eludiendo así la responsabilidad 
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de realizar las investigaciones necesarias para curar mejor a 
los enfermos mentales. Además, les preguntó a todos si alguna 
vez habían sido atendidos en psicoterapia como pacientes. A 
los que contestaron que sí, les echó en cara cómo podían tener 
la esperanza de curar a otros cuando ellos mismos estaban 
enfermos; a los que contestaron que no, los denostó diciéndoles 
que no era posible ayudar a otros sin antes conocerse a sí 
mismo. Era una situación en que nadie podía sal i r victorioso. 
Para peor, yo le había pedido a mi profesor que interrumpiese 
al estudiante si iniciaba alguna queja o quería completar la 
respuesta que antes había dado a cada una de sus punzantes 
preguntas. 

Mis compañeros de estudios se habían ofrecido voluntaria-
mente para ayudarme en este experimento que ahora los sumía 
en la desdicha. Sabían que era una entrevista vinculada a una 
investigación mía, y también que iban a sentir cierta tensión; 
pero esto no les facilitó las cosas cuando ya estuvieron en 
medio del baile . Fuera del experimento, ese profesor que 
actuaba de manera tan poco razonable tenía un enorme poder 
sobre ellos. Sus calificaciones eran decisivas para el curso de 
posgrado y el entusiasmo con que hablase de ellos en sus reco-
mendaciones podía ser determinante para su empleo futuro. A 
los pocos minutos, mis amigos empezaron a tambalearse. Impo-
sibilitados de abandonar el experimento o de defenderse, rebo-
santes de rabia y frustración, se veían reducidos al silencio o a 
lo sumo podían e m i t i r unos pocos lamentos desarticulados. Le 
encomendé al profesor que después de cinco minutos de entre-
vista interrumpiese esa tortura , le explicase al estudiante lo 
que había hecho y por qué, y lo elogiase por haber soportado 
tan bien ese momento de tensión. 

Mientras tanto, yo los observaba detrás de un espejo unid i -
reccional y con la cámara registraba permanentemente sus 
movimientos. ¡No podía creer lo que veían mis ojos, ya desde la 
primera entrevista! Después de que el profesor le lanzara su 
tercer ataque verbal , la estudiante sentada frente a él había 
replegado los dedos de la mano derecha menos el mayor, y 
permaneció con la mano en esa posición durante un minuto 
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Figura 1 

entero, en una clara señal de rabioso disgusto.* Sin embargo, 
no mostraba su furor de ninguna otra manera, y el profesor 
seguía conduciéndose como si no viese ese ademán. Cuando 
terminó la entrevista, irrumpí en la habitación y se lo dije; me 
replicaron que me lo había inventado. La chica admitió que se 
había sentido enojada, pero negó que lo hubiese expresado de 
algún modo. El profesor coincidió con ella en que debía tratarse 
de una pura imaginación mía, ya que a él no le habría pasado 
inadvertido un gesto de rechazo tan grosero como ése. Vimos la 
película... y ahí estaba la prueba. Esa acción fallida, ese dedo 
protuberante, no expresaba un sentimiento inconsciente. La 

* En inglés hay un modismo que designa este ademán de grosero, 
disgusto o rechazo, más difundido quizás en la sociedad norteamericana que 
en otros países: "to give someone the finger". [T-l 
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chica se sabía enojada; lo que era inconsciente era su expresión 
de ese sentimiento: no tenía la menor idea de la posición de los 
dedos de su mano. Los sentimientos que deliberadamente se 
había propuesto esconder se habían filtrado. 

Quince años más tarde asistí al mismo tipo de filtración no 
verbal, a otro ademán falll ido, en el experimento en el cual las 
estudiantes de enfermería trataron de ocultar sus reacciones 
ante las escenas sangrientas. Esta vez lo que se les escapó no 
fue un gesto con la mano, sino un encogimiento de hombros. 
Una tras otra, esas estudiantes autodelataban su ment ira con 
un leve encogimiento de hombros cada vez que el entrevistador 
les preguntaba, por ejemplo: "¿Le gustaría seguir viendo esa 
película?", o "¿Se la proyectaría a un niño?". 

El encogimiento de hombros y el dedo mayor alzado son dos 
ejemplos de acciones que llamaremos emblemas para dist in-
guirlos de todos los restantes ademanes a los que recurren las 
personas. Los emblemas tienen un significado preciso, conocido 
por todos dentro de un grupo cul tura l determinado. En Estados 
Unidos, todos saben que adelantar el dedo mayor con los demás 
dedos plegados equivale a una forma grosera de decirle a otro 
"¡Anda, que te zurran!" y que encogerse de hombros equivale a 
decir "No lo sé" o "Nada puedo hacer" o "¿Qué importa?". En su 
mayor parte, los demás ademanes y gestos no poseen una defi-
nición igualmente precisa y su significado es más indefinido. 
No dicen mucho si no están acompañados de palabras. Los 
emblemas, en cambio, pueden ser empleados en lugar de las 
palabras, o cuando no pueden ut i l i zarse éstas. Hay unos 
sesenta emblemas en uso actualmente en Estados Unidos (por 
supuesto, los vocabularios de emblemas di fieren para cada 
país, y a menudo dentro de un país, para sus distintas regio-
nes). Como ejemplo de otros emblemas bien conocidos citemos 
el vaivén vertical de la cabeza para decir que sí o su vaivén 
horizontal para decir que no; su inclinación, a veces acompaña-
da por un giro de la mano, para decirle a alguien que se 
acerque hasta donde uno está o lo acompañe; la agitación de la 
mano en alto para decir adiós; la mano puesta detrás de la 
oreja para significar que no se escucha; el pulgar levantado con 



el que el caminante hace auto-stop en una carretera; el dedo 
mayor cruzado sobre el índice para rogar que se cumpla un 
deseo, et c . 1 8 

Los emblemas casi siempre se ejecutan deliberadamente. 
La persona que lo hace sabe lo que hace: ha resuelto t ransmit i r 
un mensaje. Pero hay excepciones. De l mismo modo que 
existen deslices verbales, existen deslices corporales, emblemas 
que autodelatan información que el individuo quiere ocultar. 
Hay dos formas de determinar si un emblema es un desliz que 
revela información oculta, y no un mensaje deliberado. Una es 
que sólo se ejecuta un fragmento del emblema, no la acción 
completa. Por ejemplo, el "encogimiento de hombros" es un 
emblema que puede realizarse de varias maneras: alzando 
ambos hombros a la vez, o volcando hacia arriba las palmas de 
las manos, o con un gesto que consiste en alzar las cejas al par 
que se deja caer el párpado superior y se tuercen los labios en 
forma de U, o con un a combinación de todas estas acciones y, a 
veces, agregando una pequeña inclinación de la cabeza a un 
costado. Pero si el emblema no es deliberado sino una autodela-
ción, sólo aparecerá uno de estos elementos, y en ocasiones ni 
siquiera completo: se alzará un solo hombro, apenas unos milí-
metros; o se llevará hacia arr iba el labio inferior solamente, 
cubriendo un poco al labio superior; o las palmas de las manos 
girarán sobre sí misma mínimamente. El emblema del dedo 
mayor a que antes aludimos no sólo implica una disposición 
particular de los cinco dedos sino que además la mano avanza y 
se levanta, a veces repetidamente. En el caso de la estudiante 
furiosa que no ejecutó este emblema adrede, no había ningún 
movimiento de la mano pero sí la disposición típica de los 
dedos. 

La segunda pista de que el emblema es un desliz y no una 
acción vo lun tar ia es que se ejecuta fuera de la posición de 
presentación del ind iv iduo ante el otro. En su mayoría, los 
emblemas se ejecutan frente al sujeto, en la zona que se extien-
de entre la c intura y el cuello. En esa posición de presentación 
no puede dejar de notárselo. En cambio, un emblema de auto-
delación nunca se realizaba en la posición de presentación. En 
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las entrevistas con estudiantes a que hicimos referencia, 
cuando mis compañeros de estudio adelantaban el dedo mayor, 
no lo agitaban en el espacio sino que dejaban la mano apoyada 
sobre la rodi l la , fuera de la posición de presentación. En el 
experimento con las enfermeras, los ademanes que delataron 
su impotencia ante las preguntas a su imposibilidad de ocultar 
lo que sentían fueron pequeñas rotaciones de las manos sobre 
el regazo. Si el emblema no fuese fragmentado y no quedase 
fuera de la posición de presentación, el mentiroso lo advertiría 
y lo autocensuraría. Por supuesto, las mismas características 
que distinguen un emblema de autodelación (su fragmentación 
y el hecho de quedar fuera de la posición de presentación) 
hacen difícil para otros advertirlo. Un mentiroso ta l vez ejecute 
una y otra vez estos emblemas que lo autodelatan sin que ni él 
ni su víctima se den cuenta. 

No hay garantía alguna de que todo mentiroso va a in cu rr i r 
en un desliz emblemático: no existe ningún signo incontrasta-
ble del engaño como éste. Es muy poco lo que se ha investigado 
para evaluar la frecuencia con que se producen estos deslices 
emblemáticos cuando la gente miente. De los cinco estudiantes 
que fueron interrogados por mi profesor "hosti l" , sólo dos los 
evidenciaron; de tas estudiantes de enfermería, más de la 
mitad . No sé por qué ciertas personas tienen esta clase de auto-
delaciones y otras no.* 

Pero si bien no todo mentiroso incurre en un desliz emble-
mático, por otro lado cuando éste se produce se puede tomar 
como signo genuino de que la persona no quiere revelar deter-
minado mensaje. La interpretación de estos deslices está 
menos sujeta que la mayoría de los demás signos de engaño ya 
sea al riesgo de Brokaw o al error de Otelo. Hay algunas perso-
nas que siempre hablan con circunloquios , pero pocas que 

* Lamentablemente, ninguno de los restantes investigadores que han 
estudiado el engaño verificaron si era posible reproducir nuestros hallazgos 
sobre los deslices emblemáticos. Soy optimista y creo que lo lograrán, ya que 
dos veces, en un periodo de venticinco años, pude obtener autodelaciones n 
través de dichos emblemas. 
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cometen deslices emblemáticos en forma regular. Los errores 
del habla pueden indicar una tensión de diversas clases, no 
necesariamente la que impl i ca una me nt i ra . Dado que un 
emblema, como suele suceder con las palabras, tiene un signifi-
cado específico, los deslices emblemáticos no suelen ser ambi-
guos. Si el mensaje es "¡Vete al diablo!", o "Hoy estoy con los 
cables cruzados", o "No, no es eso lo que he querido decir", o 
"Ahí lo tienes, sobre el escritorio" —todo lo cual puede transmi -
tirse con un emblema—, no habrá problema en interpretarlo. 

¿Qué emblemas se deslizan furtivamente cuando se miente, 
qué mensajes se autodelatan? Ello dependerá de lo que se 
quiera ocultar. En el experimento con mi profesor "hosti l" los 
sujetos ocultaban enojo y f u r i a , de modo que sus deslices 
emblemáticos fueron un dedo protuberante y un puño cerrado. 
En el experimento con las películas médicas las estudiantes de 
enfermería no estaban enojadas ni furiosas, pero muchas de 
ellas suponían que no eran capaces t a l vez de ocultar adecua-
damente sus sentimientos: el encogimiento de hombros, o su 
s imi lar , fue el desliz emblemático de su impotencia. A ningún 
adulto hay que enseñarle el vocabulario de los emblemas: todos 
saben cuáles de ellos son puestos de manifiesto por los inte-
grantes de su propia cultura. Lo que sí necesitan saber muchos 
adultos es que los emblemas pueden producirse como deslices. 
Si los cazadores de mentiras no están alerta ante esta posibili-
dad, dichos deslices emblemáticos les pasarán inadvertidos 
porque son fragmentarios o porque se ejecutan fuera de la posi-
ción de presentación. 

Otro t ipo de movimiento corporal que puede ofrecer pistas 
sobre el embuste son las ilustraciones. A menudo se confunden 
las ilustraciones con los emblemas, pero importa distinguirlos 
porque estas dos clases de movimientos corporales pueden alte-
rarse en sentidos opuestos cuando se miente: los deslices 
emblemáticos aumentarán, mientras que las i lustraciones 
normalmente disminuirán. 

Se las l lama así porque i lustran o ejemplifican lo que se 
dice. Hay muchos modos de hacerlo: enfatizar una palabra o 
una frase, como si se la acentuara al enunciarla o si se la 
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subrayara al escribirla; seguir el curso del pensamiento con la 
mano en el aire, como si se estuviera dibujando en el espacio o 
se quisiera repetir o amplificar con una acción lo que se está 
diciendo. Habitualmente las ilustraciones se realizan con las 
manos, aunque también participan, para dar énfasis, las cejas 
y los párpados superiores... y todo el tronco o hasta el cuerpo 
entero puede aportar algo. 

Las actitudes sociales respecto de la conveniencia de usar 
estas ilustraciones corporales han variado a lo largo de los 
últimos siglos. En ciertas épocas, eran la marca de las clases 
altas, en tanto que en otras épocas eran un signo de incu l tura o 
de rusticidad. Los libros sobre oratoria normalmente describen 
las ilustraciones requeridas para tener éxito al hablar en 
público. 

El estudio científico precursor en el campo de las ilustracio-
nes corporales no se inició para aver iguar los indicios del 
engaño, sino para cuestionar las opiniones de los científicos 
sociales nazis. En la década de 1930 aparecieron muchos 
artículos en los que se sostenía que las i lustraciones eran 
innatas y que las "razas inferiores", como los judíos o gitanos, 
apelaban a gran cantidad de pomposas y grandilocuentes i lus-
traciones, en comparación con los ademanes menos expansivos 
de los arios, los "superiores". (¡Claro que no se hacía mención en 
esos artículos de las grandiosas ilustraciones de Mussolini, el 
aliado itálico de Alemania!) David Efron, 1 9 un judío argentino 
que estaba estudiando en la Universidad de Columbia con el 
antropólogo Franz Boas, examinó las ilustraciones propias de 
los habitantes del Barr io Bajo en la zona Este de la ciudad de 
Nueva York. Comprobó que los inmigrantes sicilianos recurrían 
a ilustraciones que trazaban una figura o ejemplificaban una 
acción, en tanto que los judíos provenientes de Li tuania apela-
ban a ellas para dar énfasis a lo que decían, o para seguir el hilo 
de su pensamiento. Pero los vastagos de unos y otros nacidos en 
Estados Unidos y que asistían a escuelas integradas (hijos de 
nativos y de inmigrantes) no diferían entre sí en este aspecto: 
las ilustraciones usadas por los descendientes de sicilianos eran 
similares a las usadas por los hijos de judíos lituanos. 
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Efron demostró que el estilo de las ilustraciones corporales 
es adquirido, no innato. Personas pertenecientes a dist intas 
culturas no sólo ut i l i zan diferentes tipos de ilustraciones, sino 
que algunas i lust ran mucho en tanto que otras i lust ran muy 
poco. Y aun dentro de una misma cultura, los individuos difie-
ren entre sí en lo tocante a la cantidad de ilustraciones que 
emplean típicamente.* Así pues, lo que puede delatar una 
ment ira no es el mero número de ilustraciones ni su tipo; el 
indicio del engaño se obtiene al advertir una disminución del 
número de ilustraciones util izadas, o sea, al advertir que la 
persona las está empleando menos que de costumbre. Para 
ev itar interpretar en forma equivocada esta disminución, es 
necesario agregar algo más sobre los momentos en que las 
personas recurren efectivamente a estas ilustraciones. 

Ante todo, veamos por qué se recurre a las ilustraciones. 
Las ilustraciones se ut i l i zan para explicar mejor ciertas ideas 
que no pueden transmitirse fácilmente con palabras. Compro-
bamos que era más probable que un sujeto ilustrase lo que 
decía cuando le pedíamos que nos definiera una trayectoria en 
zigzag que cuando le pedíamos que nos definiera una sil la; 
también era más probable que lo hiciera si le pedíamos que nos 
indicara cómo llegar hasta la oficina de correo más próximo, 
que si le pedíamos que nos explicara el motivo de su elección 
vocacional. Las i lustraciones se emplean, además, cuando 
alguien no encuentra una palabra. Chasquear los dedos o alzar 
la mano como para alcanzar algo en el aire parecen ser accio-
nes que ayudan en estos casos, como si la palabra buscada 
flotase por encima del individuo y éste pudiera capturarla con 
ese movimiento. Estas ilustraciones de búsqueda de palabras le 
comunican al menos al otro individuo que su interlocutor no ha 

* En las familias de inmigrantes que llegaron a Estados Unidos proce-
dentes de culturas en las que se hace uso abundante de las ilustraciones 
suele recomendarse a los niños que no "hablen con las manos"; se les advierte 
que si ilustran de este modo su discurso, se notará su origen, mientras que si 
no lo hacen se parecerán más a los viejos habitantes de Estados Unidos, 
procedentes de Europa septentrional. 
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cesado esa búsqueda ni le ha cedido el uso de la palabra. Quizá 
las i lustraciones cumplan un papel de autoalimentación, 
ayudando a reunir los términos en un discurso coherente y 
razonable. A medida que nos sentimos más comprometidos con 
lo que estamos diciendo, más lo ilustramos; y tendemos a i lus-
trar más de lo acostumbrado cuando estamos furiosos, horrori -
zados, muy agitados, angustiados o entusiasmados. 

Veamos ahora por qué las personas pueden evidenciar un 
uso de ilustraciones menor que el habitual , ya que esto nos 
aclarará en qué casos esa disminución puede ser un indicio del 
engaño. La primera razón es una falta de apego emocional a lo 
que se está diciendo: la gente i lust ra menos que de costumbre 
sus palabras cuando se siente indiferente, aburrida, ajena a la 
cuestión o muy entristecida. El entusiasmo o el interés fingidos 
pueden traicionarse en la falta de un aumento de ilustraciones 
que acompañen las palabras. 

Las ilustraciones también se reducen cuando el individuo 
tiene dificultad para decidir lo que va a decir. Si alguien sopesa 
con cuidado cada palabra antes de decirla, no la acompañará 
con muchas ilustraciones. Cuando se pronuncia una conferen-
cia o se exponen las ventajas de un producto por primera o 
segunda vez, no aparecen tantas i lustraciones como más 
adelante, cuando ya no se dedica tanto esfuerzo a la búsqueda 
de la palabra exacta. Las ilustraciones disminuyen cada vez 
que se habla con cautela. Ahora bien, esto ta l vez no tenga 
ninguna relación con un engaño. La cautela puede deberse a 
que es mucho lo que está en juego: la pr imera impresión que se 
le va a causar al jefe, la respuesta a una pregunta cuya recom-
pensa es un alto premio, la pr imera declaración de amor a 
alguien que se amaba de lejos hasta entonces. También la 
ambivalencia exige cautela al hablar. Una persona timorata 
puede sentirse muy tentada por un puesto más lucrativo, pero 
no se atreve a correr los riesgos propios de una nueva situación 
laboral; desgarrada interiormente por lo que debe hacer, la 
abruma el grave problema de lo que ha de decir, y cómo. 

Si un mentiroso no ha preparado su plan de antemano 
tendrá que obrar con cautela, considerando cuidadosamente 
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cada palabra antes de decirla. Los engañadores que no han 
ensayado previamente y tienen poca práctica en una mentira 
en particular, o los que no prevén qué se les preguntará ni en 
qué momento, muestran una menor cantidad de ilustraciones. 
Pero aun cuando el mentiroso haya elaborado y ensayado bien 
su estrategia, sus ilustraciones pueden disminuir a causa de la 
interferencia de alguna emoción. Ciertas emociones, en espe-
cial el temor, obstaculizan la coherencia del discurso. La carga 
que significa controlar casi cualquier emoción fuerte distrae el 
proceso propio de enhebrar una a una las palabras. Si la 
emoción tiene que ocultarse y no sólo controlarse, y si es 
intensa, es probable que aun el mejor preparado de los menti-
rosos tenga dif icultades para hablar , y sus i lustraciones 
menguarán. 

Las estudiantes de enfermería de nuestro experimento efec-
tuaron menos ilustraciones cuando trataron de ocultar su reac-
ción ante la película de la quemadura y amputación, que 
cuando tenían que describir con sinceridad sus sentimientos 
ante documentales inocuos. Esta disminución de las ilustracio-
nes tuvo al menos dos causas: las estudiantes no tenían prácti-
ca en esa clase de mentiras y no se les había dado tiempo para 
prepararse y por otra parte se despertaron en la experiencia 
fuertes emociones —recelo a ser detectadas y sentimientos 
producidos por las escenas sangrientas del f i l m — , Muchos 
otros estudiosos han comprobado también que las ilustraciones 
son menos notorias cuando alguien miente que cuando dice la 
verdad. En mi estudio no había muchas emociones en juego, 
pero los mentirosos no estaban bien preparados. 

Al presentar las i lustraciones dije que era importante 
distinguirlas de los emblemas porque cuando alguien miente 
pueden producirse cambios de dirección opuestas en la canti-
dad de aquéllas y de éstos: los deslices emblemáticos aumentan 
mientras que las ilustraciones se reducen. Pero la diferencia 
decisiva entre ambos radica en la precisión del movimiento y 
del mensaje transmi t ido . En el caso del emblema, ambos 
elementos están predeterminados estrictamente: no servirá 
cualquier movimiento, sólo uno perfectamente definido trans-
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mitirá el mensaje necesario. Las i lustraciones, en cambio, 
pueden abarcar una amplia gama de movimientos y t ransmi t i r 
un mensaje indefinido en vez de un mensaje preciso. Considé-
rese el caso del círculo formado juntamente por las yemas del 
pulgar y el índice, y levantado en señal emblemática para 
transmit ir "¡Muy bien!", "¡Así se hace!". Esa es la única manera 
apropiada de practicar este emblema; si el pulgar se apoyase 
en el dedo mayor o en el meñique, la señal no sería clara; y el 
significado es muy preciso.* Las ilustraciones no tienen gran 
significado con independencia de las palabras que las acompa-
ñan. Si se observa a alguien mientras las ejecuta pero no se 
escucha lo que dice, no se entenderá mucho de la conversación. 
No ocurre lo propio si el sujeto emplea un emblema. Otra dife-
rencia es que si bien tanto las ilustraciones como los emblemas 
aparecen cuando la gente dialoga, las primeras, por definición, 
sólo acompañan el habla pero no la reemplazan; los emblemas 
pueden ser utilizados en lugar de las palabras si la gente no 
puede hablar o por algún motivo no quiere hacerlo. 

El cazador de mentiras debe ser más prudente en la inter-
pretación de las ilustraciones que de los deslices emblemáticos. 
Ya dijimos que las primeras están afectadas por el error de 
Otelo y el riesgo de Brokaw; los segundos, no. Si un cazador de 
mentiras nota una disminución de las ilustraciones, lo lógico es 
que antes descarte cualquier otra razón (aparte de la mentira) 
por la cual un individuo puede querer escoger con cuidado sus 
palabras. Respecto de los deslices emblemáticos no hay tanta 
ambigüedad; el mensaje transmit ido suele ser lo suficiente-
mente diferenciado como para poder interpretarlo fácilmente. 
Tampoco es necesario conocer de antemano al sospechoso para 
interpretar un desliz emblemático, ya que en y por sí misma la 
acción tiene sentido; en cambio, como los individuos varían 
enormemente entre sí en cuanto a su índice normal de i lust ra -
ciones empleadas, no puede emitirse ju ic io si no existe un 

* Este emblema tiene un significado obsceno muy diferente en algunos 
países de Europa meridional. Los emblemas no son universales, sino que su 
significado cambia según la cultura. 
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patrón de comparación. Para i n t e r pr e t a r las i lustraciones, 
como la mayoría de los otros índices de engaño, es menester 
tener cierto tra to previo con los "ilustradores". Es difícil descu-
b r i r un engaño en un pr imer encuentro: los deslices emblemáti-
cos ofrecen una de las pocas posibilidades que existen para ello. 

Debemos ahora abordar un tercer t ipo de movimiento 
corporal, las manipulaciones, para alertar a los cazadores de 
mentiras que no caigan en el error de considerarlos signos de 
engaño. Hemos visto a menudo que ciertos descubridores de 
m en t i r a s ju z ga n equivocadamente a una persona honesta 
porque pone de manifiesto manipulaciones. Si bien las manipu-
laciones pueden ser un signo de perturbación, no siempre lo 
son. Un aumento en la actividad manipuladora no es en abso-
luto una señal confiable de que hay engaño, aunque la gente 
suele creerlo. 

Llamamos "manipulaciones" a todos aquellos movimientos 
en los que una parte del cuerpo masajea, frota, rasca, agarra, 
pincha, estruja, acomoda o manipula de algún otro modo a otra 
parte del cuerpo. Las manipulaciones pueden ser de muy corta 
duración o extenderse durante varios minutos. Las más breves 
parecen dotadas de algún propósito: ordenarse el cabello, 
sacarse una suciedad o un tapón de cera de dentro de la oreja, 
rascarse algún lugar del cuerpo. Otras , en especial las que 
duran mucho, no parecen tener finalidad alguna: enrollar y 
desenrollar infin itamente un haz de cabellos, frotarse un dedo 
contra el otro, dar golpes rítmicos con el pie contra el piso en 
forma indef in ida. La mano es la manipuladora típica; pero 
puede ser receptora de la manipulación, como cualquier otra 
zona del cuerpo. Los receptores más comunes son el pelo, las 
orejas, la nar iz , la entrepierna. Las acciones manipuladoras 
pueden también llevarlas a cabo una parte del rostro actuando 
contra o t ra (lengua contra meji l la , dientes que muerden leve-
mente el labio) o una pierna contra otra pierna. Hay objetos 
que pueden for ma r parte del acto man ipul ado r : fósforos, 
lápices, un sujetapapeles, un cigarrillo. 

Aunque a la mayoría de las personas se les enseñó al 
educarlas que no tenían que realizar en público estas acciones 
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propias del cuarto de baño, lo cierto es que no aprendieron a 
detenerlas; sólo dejaron de darse cuenta de que las hacían. No 
es que sean del todo inconscientes de sus manipulaciones: 
cuando nos apercibimos de que alguien está observando una de 
nuestras acciones manipuladoras, de inmediato la i n te r r um pi -
mos, la moderamos o la disimulamos. A menudo encubrimos 
hábilmente con un ademán más amplio otro fugaz, aunque ni 
siquiera esta elaborada estrategia para ocultar una manipula-
ción se hace muy a conciencia. Las manipulaciones están en el 
borde de lo consciente. La mayoría de las personas no pueden 
dejar de practicarlas durante mucho tiempo por más que lo 
intenten. Se han acostumbrado a manipularse. 

La gente se comporta mucho mejor como observadora que 
como ejecutora. Si alguien inic ia un movimiento de manipula-
ción, se le concede la privacía necesaria para completarlo, 
aunque haya empezado en medio de una conversación. Otros 
apartan la vista cuando se ejecuta la manipulación, y sólo 
vuelven el rostro cuando termina. Si la manipulación es una de 
esas acciones en apariencia inútiles, como la de enrollarse el 
cabello, que sigue y sigue y sigue, por supuesto los demás no 
van a apartar la mirada todo el tiempo; pero tampoco clavarán 
directamente en el acto de manipulación. Este descuido cortés 
de las manipulaciones es un hábito muy aprendido, que opera 
sin pensar. La ofensa a las buenas costumbres la produce el 
que observa la manipulación y no el que la ejecuta. Cuando dos 
automóviles frenan juntos delante de un semáforo, la persona 
grosera es la que mi r a al conductor del auto adyacente y no !a 
que se l impia vigorosamente la oreja. 

Yo y otras personas que hemos estudiado las manipulacio-
nes nos hemos preguntado por qué hay personas que prefieren 
una manipulación a otra. ¿Significa algo que sea un frotarse y 
no un estrujarse, un pellizco en lugar de un masaje? ¿Transmi-
te algún mensaje el hecho de que lo frotado o rascado sea la 
mano, la oreja o la nariz? En parte la respuesta es que estos 
movimientos son propios de cada individuo. Cada persona tiene 
su manipulación favorita, como una marca registrada. Para 
una puede ser hacer gi rar el anillo de bodas interminablemen-
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te , para otra sacarse la cutícula y para una tercera atusarse el 
bigote. Nadie ha intentado averiguar por qué se prefiere tal o 
cual acción, o por qué algunos no tienen ninguna manipulación 
propia especial. Ciertos datos muestran que algunas manipula-
ciones revelarían algo más que una mera incomodidad. Encon-
tramos manipulaciones de pellizqueo en pacientes psiquiátricos 
que no expresaban enojo con ellas. Cubrirse los ojos con las 
manos era común entre los pacientes que se sentían avergonza-
dos de algo. Pero estos datos son provisionales; el hallazgo más 
general es que las manipulaciones aumentan cuando el sujeto 
se siente molesto . 2 0 

La investigación ha confirmado sustancialmente la creencia 
del profano de que la gente realiza movimientos agitados e 
inquietos cuando se siente incómoda o nerviosa. Las manipula-
ciones con las que uno se rasca, se estruja, se pellizca, se 
acicala o se escarba ciertos orificios aumentan con todos los 
tipos de malestar. Tengo la convicción de que las personas 
también evidencian muchas manipulaciones cuando se sienten 
cómodas y relajadas, sin remilgos. Al estar entre compinches 
uno no se preocupa tanto por el decoro. Algunos individuos más 
que otros eructarán e incurrirán en diversas manipulaciones y 
otras conductas que en la mayoría de las demás situaciones 
son, s iquiera parcialmente, controladas. Si esto es verdad, las 
manipulaciones sólo constituirían signos de incomodidad o 
molestia sólo en las situaciones más formales, cuando la gente 
que está con uno no le es muy conocida. 

De ahí que las manipulaciones no son signos válidos del 
engaño: pueden indicar los dos estados opuestos, la incomodi-
dad y la relajación. Por otra parte, los mentirosos saben que 
deben suprimir sus manipulaciones, y la mayoría lo consigue 
casi siempre. No es que tengan un conocimiento específico de 
esto, sino que forma parte del saber popular general que las 
manipulaciones son signos de molestia, de conducta nerviosa. 
Todo el mundo piensa que un embustero se mostrará inquieto, 
que la agitación del cuerpo es un índice de engaño. En cierta 
oportunidad interrogamos a varias personas sobre su manera 
de darse cuenta de que alguien mentía, y un gran número de 
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respuestas indicaron como movimiento más distintivo en este 
sentido el de los ojos inquietos. Indicios que todo el mundo 
conoce, y que se relacionan con una conducta fácil de inhibir, 
no serán muy confiables si es mucho lo que está en juego y si el 
mentiroso no quiere ser atrapado. 

Las estudiantes de enfermería no evidenciaron mayor 
cantidad de acciones manipulatorias al ment ir que al decir la 
verdad. Otros estudios sí encontraron un aumento de las man i -
pulaciones durante el engaño, pero creo que esta contradicción 
en los hallazgos se debe a la diferencia de lo que estaba en 
juego en los diversos casos. Cuando lo que está en juego es 
mucho, las manipulaciones pueden ser i nte rmiten tes , pues 
operan fuerzas contrarias entre sí. La significatividad de la 
situación para el mentiroso puede llevarlo a vigi lar y controlar 
aquellas pistas del engaño que son conocidas y accesibles, como 
las manipulaciones; pero esa misma signif icatividad hará que 
tema ser atrapado, y su molestia incremente sus manipulacio-
nes. Estas aumentarán, y luego serán vigiladas, suprimidas, 
desaparecerán por un tiempo, volverán a aparecer, y después 
de otro rato serán nuevamente advertidas y sofocadas. En el 
caso de las enfermeras había mucho en juego y se empeñaron 
en controlar sus manipulaciones; en otros estudios, donde se 
encontró que las manipulaciones aumentaban al mentir , no era 
tanto lo que había en juego. La situación era algo extraña 
—pe dir a alguien que mienta a título expe r imen tal no es 
usual—, y por ende bien podía sentirse malestar suficiente 
como para intensi f icar las manipulaciones ; pero en estos 
engaños no había ganancias o pérdidas s ign i f icat ivas , no 
estaba en juego el éxito o el fracaso, y el mentiroso tenía pocas 
razones para afanarse en vig i lar y su pr im i r sus manipulacio-
nes. Aun cuando mi explicación de estos resultados contradicto-
rios fuese incorrecta (y éstas interpretaciones posteriores a los 
hechos deben siempre considerarse provisionales, hasta ser 
confirmadas por nuevos estudios), los hallazgos contradictorios 
son en sí mismos motivo suficiente para que el cazador de 
mentiras sea cauteloso en su interpretación de las manipula-
ciones. 

117 



En nuestro estudio sobre la capacidad para detectar menti -
ras, comprobamos que los sujetos que mostraban muchas mani-
pulaciones eran considerados mentirosos. No importaba que la 
persona dijese la verdad o mintiera: quienes la veían la tacha-
ban de deshonesta si notaban muchas manipulaciones en ella. 
Importa reconocer la probabilidad de caer en este error. Permí-
taseme repasar las múltiples razones por las cuales las mani-
pulaciones no son signos confiables de engaño. 

Las personas presentan enormes variaciones en cuanto a la 
cantidad y tipo de manipulaciones en que incurren habitual-
mente. Este problema, derivado de lap diferencias entre los 
indiv iduos (riesgo de Brokaw) puede co nt r arr e s t ar se si el 
cazador de mentiras tiene algún conocimiento previo del sujeto 
y puede establecer comparaciones sobre su conducta. 

El error de Otelo también obstaculiza la interpretación de 
las manipulaciones como indicios del engaño, ya que ellas 
aumentan cuando el individuo se siente incómodo por algo. 
Este problema lo presentan también otros signos de engaño, 
pero es particularmente agudo en el caso de las manipulacio-
nes, ya que ellas no son simples signos de incomodidad sino 
que a veces, cuando el sujeto está entre sus camaradas, son por 
el contrario signos de comodidad. 

Todo el mundo piensa que si alguien muestra muchas 
manipulaciones está engañando, por lo cual un mentiroso 
motivado tratará de suprimirlas. Y a diferencia de las expresio-
nes faciales —que también se in tenta controlar—, las manipu-
laciones son fáciles de inhib ir . Si es mucho lo que está en juego, 
el mentiroso logrará in h ib i r sus manipulaciones por lo menos 
durante una parte del tiempo. 

Otro aspecto corporal, la postura, ha sido estudiado por 
diversos investigadores, pero no han podido encontrar datos 
fehacientes de autodelación o de pistas sobre el embuste. La 
gente sabe cómo se supone que tiene que sentarse o que estar 
de pie. La postura que se adopta en una entrevista formal no es 
la misma que se adopta cuando se charla con un amigo. Por lo 
tanto, la postura parecería estar bien controlada y manejada 
durante un engaño: yo y otros estudiosos del engaño no halla-
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mos diferencia alguna en la postura entre las personas que 
mentían o las que decían la verdad.* Por supuesto, t a l vez no 
medimos un aspecto de la postura que efectivamente cambia en 
uno y otro caso. Una posibilidad es que el individuo tienda a 
adelantar el cuerpo cuando está interesado o enojado, y a re-
traerlo cuando siente temor o repulsión. S in embargo, un 
mentiroso motivado será capaz de in hib ir casi todos los indicios 
posturales de esas emociones, salvo los más sutiles. 

I N D I C I O S D E L S I S T E M A N E R V I O S O A U T O N O M O 

Hasta ahora hemos examinado las acciones corporales 
producidas por los músculos esqueléticos. También el sistema 
nervioso autónomo (SNA), o gran simpático, que regula las 
funciones vegetativas, da lugar a cambios notorios en el cuerpo 
cuando hay una activación emocional: en el ritmo respiratorio, 
en la frecuencia con que se traga saliva, en el sudor. (Los 
cambios producidos por el SNA que se registran en el rostro 
—como el rubor, el empalidecimiento y la dilatación de las 
pupilas—, serán analizados en el próximo capítulo.) Estas alte-
raciones se caracterizan por producirse in v o l u n ta r i ame n te 
cuando hay alguna emoción, ser muy difíciles de in h ib i r y, por 
esto mismo, muy confiables como indicios del engaño. 

El detector eléctrico de mentiras o polígrafo mide estas alte-
raciones derivadas del SNA, pero muchas de ellas son visibles y 
no exigen el uso de ningún aparato especial. Si un mentiroso 
tiene miedo, rabia, culpa o vergüenza, o si se siente particular-
mente excitado o angustiado, se incrementará su ritmo respira¬

* Un estudio de! engaño mostró que una de ¡as creencias comunes es 

que los que cambian su postura con mucha frecuencia lo hacen porque están 

mintiendo. Sin embargo, pudo comprobarse que la postura nada tiene que 

ver con la veracidad; véase Robert E. K ra u t y Donald Poe, "Behavioral Roots 

of Person Perception: The Deception Judgments of Custom Inspectors and 

Laymen", Journal of Persona lity and Social Psychology, vol. 39, 1980, págs. 

784-98. 



torio, se alzará su caja torácica, tragará saliva con frecuencia y 
podrá verse u olerse su sudor. Durante décadas los psicólogos 
no han logrado ponerse de acuerdo sobre si a cada emoción le 
corresponde un conjunto bien definido de estos cambios corpo-
rales. La mayoría piensa que no: creen que sea cual fuere la 
emoción suscitada, el sujeto respirará más rápido, sudará y 
tragará saliva. Sostienen que los cambios en el funcionamiento 
del SNA marcan la intensidad de una emoción pero no nos 
dicen cuál es. Esta opinión contradice la experiencia de casi 
todos. Por ejemplo, las personas sienten sensaciones corporales 
dist intas cuando están con miedo o cuando están con rabia. 
Según numerosos psicólogos, esto se debe a que interpretan en 
forma diferente el mismo conjunto de sensaciones corporales si 
tienen miedo o si tienen rabia, y no prueba que en sí misma 
varíe la actividad del SNA en uno u otro caso. 2 1 

Mi investigación más reciente —iniciada cuando estaba 
terminando de escribir este l i b ro — pone en tela de juicio este 
punto de vista. Si estoy en lo cierto y las alteraciones del SNA 
no son las mismas para todas las emociones sino que son espe-
cíficas de cada una de ellas, esto podría tener gran importancia 
para detectar mentiras. Significaría que el cazador de mentiras 
podría descubrir, ya sea por medio del polígrafo o incluso hasta 
cierto punto, con sólo observar y escuchar al sospechoso, no sólo 
si éste siente alguna emoción en determinado momento, sino 
cuál siente: ¿está temeroso o enojado, siente tristeza o repul-
sión? Como explicaremos en el próximo capítulo, esta informa-
ción también puede obtenerse a part i r de su rostro, pero las 
personas son capaces de in h ib i r gran parte de sus signos facia-
les, en tanto que el funcionamiento del SNA está mucho menos 
sujeto a la propia censura. 

Hasta ahora sólo hemos dado a conocer una investigación 
sobre esto (véase página 122), y hay eminentes psicólogos que 
discrepan con nuestras afirmaciones. Se ha dicho que nuestros 
hallazgos son controvertibles, que no están bien fundamenta-
dos; pero entiendo que los datos que ofrecemos son sólidos y con 
el tiempo creo que serán aceptados por la comunidad científica. 

A mi juicio, dos problemas han obstaculizado el descubri-
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miento de pruebas convincentes acerca de que cada emoción 
conlleva una actividad peculiar del SNA, y me parece que tengo 
la solución para ambos. Uno de esos problemas es cómo obtener 
muestras puras de una emoción. A fin de comparar las altera-
ciones del SNA cuando se siente miedo y cuando se siente 
rabia, el científico debe estar plenamente seguro de que sus 
sujetos experimentales vivencian miedo o rabia en cada caso. 
Como la medición de dichas alteraciones exige equipos muy 
avanzados, debe pedírseles a los sujetos que realicen la prueba 
en un laboratorio; la dificultad radica en provocar emociones en 
un medio aséptico y ar t i f i c ia l . ¿Es posible suscitar en una 
persona miedo o enojo, por separado, y no ambos sentimientos 
a la vez? Esta última cuestión es decisiva: la de no hacerles 
sentir a los sujetos miedo y enojo al mismo tiempo, lo que se 
llama una mezcla de diversas emociones, Si no se logra aislar 
estas emociones — s i las muestras no son puras—, no habrá 
manera de determinar cuándo difiere, para cada una, la act ivi -
dad del SNA. Aunque d i f ie ra , si las muestras de "miedo" 
siempre inc luyen algo de enojo y las muestras de "enojo" 
siempre incluyen algo de miedo, los cambios resultantes por 
obra del SNA parecerán ser iguales en ambos casos. No es fácil 
evitar las fusiones emocionales, ni en el laboratorio ni en la 
vida real: son más comunes que las emociones puras. 

La técnica para obtener muestras de emociones que cuenta 
con mayor popularidad ha sido la de pedir al sujeto que recuer-
de o imagine algo que le provoque miedo, por ejemplo. Digamos 
que el sujeto imagina que lo asaltan en la calle. El científico 
debe cerciorarse de que además del miedo el ind iv idu o no 
siente algo de enojo contra el asaltante, o contra sí mismo por 
haber tenido miedo o por haber sido tan estúpido como para no 
tomar en cuenta que corría peligro de ser asaltado. El mismo 
riesgo de que haya mezcla de diversas emociones en vez de 
emociones puras se presenta con todas las otras técnicas que 
tienden a suscitar emociones. Imaginemos que el científico ha 
resuelto suscitar miedo en el sujeto proyectándole una escena 
de la película de horror Psicosis, d irigida por Al fred Hitchcock, 
en la cual Tony Perkins ataca por sorpresa a Janet Leigh con 
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un cuchillo cuando e lla se está duchando. El sujeto podría 
sentir rabia hacia el científico por el terror que le quiere infun-
d i r , o hacia sí mismo por sentirlo, o hacia Tony Perkins por 
atacar a Janet Leigh; o la sangre que corre podría provocar su 
repulsa, o la acción misma dejarlo estupefacto, o angustiarse 
ante el sufrimiento de la actriz, etc. Repito: no es fácil pensar 
en un procedimiento por el cual pudieran extraerse muestras 
de emociones puras. La mayoría de los que estudiaron las alte-
raciones producidas por el SNA han supuesto (incorrectamen-
te, a mi entender), que los sujetos efectivamente hacían lo que 
ellos le pedían en el momento en que se lo pedían, y podían 
producir sin dificultad las muestras de emociones puras desea-
das. No tomaban ninguna medida para verificar o garantizar 
que esas muestras fuesen realmente puras. 

El segundo problema deriva de la necesidad ya mencionada 
de obtener estas reacciones en un laboratorio, y es una conse-
cuencia de los efectos de la tecnología empleada en las investi -
gaciones. La mayoría de los sujetos se cohiben al atravesar la 
puerta del cuarto experimental, cuando piensan en lo que harán 
con ellos, y esta cohibición aumenta más aún después. Para 
medir la actividad del SNA es preciso conectar cables a distintos 
lugares del cuerpo del sujeto; el solo hecho de controlar la respi-
ración, el ritmo cardíaco, la temperatura de la piel y el sudor 
requiere muchas conexiones de ese tipo. A la mayor parte de los 
individuos les desagrada estar ahí preso de los cables, con los 
científicos que escrutan lo que ocurre en su cuerpo y a menudo 
con cámaras cinematográficas que registran toda alteración 
visible frente a ellos. Este desagrado o molestia es también una 
emoción, y en caso de generar alguna actividad en el SNA, los 
cambios producidos por ésta teñirán toda la muestra de emocio-
nes que el científico procura obtener. Quizá suponga, en un 
momento dado, que el sujeto está recordando un hecho temible, 
y en otro momento un suceso capaz de enfurecerlo, cuando lo 
que ocurre en realidad es que en ambos recuerdos el sujeto se 
ha sentido molesto. Ningún investigador ha tomado las medidas 
para reducir ese sentimiento de desagrado, ninguno ha verifica-
do que no arruinará sus muestras de emociones puras. 
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Mis colegas y yo suprimimos la molestia de los sujetos 
seleccionándolos entre actores profesionales. ' ¿ ,¿ Los actores 
están habituados a ser examinados y escrutados, y no les 
molesta que el público observe cada uno de sus movimientos. 
En vez de sentirse molestos por ello, más bien les gusta la idea 
de que se conecten cables a su cuerpo para inspeccionar cómo 
funcionan por dentro. El hecho de examinar a actores nos 
resolvió asimismo el pr imer problema: la obtención de mues-
tras de emociones puras. Pudimos aprovechar la experiencia 
reunida por estos actores durante años en la técnica de Stanis-
lavski , que los vuelve diestros en el recuerdo y reaviva las 
emociones, técnica que los actores practican a fin de uti l i zar 
sus recuerdos sensoriales cuando les toca representar un papel 
en par t i cu l ar . En nuestro experimento , les pedimos a los 
actores, mientras estaban los cables conectados y las cámaras 
enfocando a su rostro, que recordasen y reviviesen, lo más 
intensamente posible, un momento en que hubieran sentido el 
mayor enojo de toda su vida; después, el momento de mayor 
temor, el de mayor tristeza, sorpresa, felicidad y repulsión. Si 
bien esta técnica ya había sido empleada anteriormente por 
otros científicos, pensábamos que nosotros teníamos más posi-
bilidades de lograr éxito justamente por ut i l i za r actores profe-
sionales que no se sentían molestos. Además, no dimos por 
sentado que iban a hacer lo que les pedíamos; verificamos 
haber obtenido muestras puras y no una mezcla de emociones. 
Después de cada una de sus remembranzas, les pedimos cali f i -
car la intensidad con que habían sentido la emoción requerida, 
y si habían sentido simultáneamente alguna otra. Los casos en 
que daban cuenta de haber vivenciado alguna otra emoción 
casi con igual intensidad que la requerida no fueron incluidos 
en la muestra. 

Este estudio de los actores nos facilitó la puesta a prueba de 
una segunda técnica para la obtención de muestras de emoción 
puras, nunca empleada antes. La descubrimos por casualidad 
años antes, en el curso de otro estudio. A fin de aprender el 
mecanismo de las expresiones faciales (o sea, cuáles son los 
músculos que generan tal o cual expresión), mis colegas y yo 
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reprodujimos y filmamos sistemáticamente miles de expresio-
nes, analizando luego de qué manera cambiaba el semblante la 
combinación de ciertos movimientos musculares. Para nuestra 
sorpresa, cuando ejecutábamos las acciones musculares vincu-
ladas a una cierta emoción sentíamos de pronto cambios en el 
cuerpo, debidos a la activación del SNA. No teníamos motivos 
para suponer que la actividad deliberada de los músculos facia-
les pudiera provocar cambios involuntarios por obra del SNA, 
pero lo cierto es que así fue, una y otra vez. Sin embargo, 
todavía no habíamos averiguado si la actividad del SNA difería 
para cada conjunto de movimientos de los músculos faciales. 
En el caso de nuestros actores, les dijimos qué músculos debían 
mover exactamente; les dimos seis tipos de consignas distintas, 
una para cada emoción por investigar. Al no sentirse molestos 
por efectuar esas expresiones a petición nuestra ni por ser 
observados mientras las realizaban, cumplieron fácilmente con 
la solicitud. Pero tampoco en este caso confiamos en que hubie-
ran producido muestras puras; filmamos en vídeo sus actuacio-
nes faciales y solamente empleamos aquellas en las que las 
mediciones de la cinta de vídeo mostraban que, en efecto, 
habían producido el conjunto de acciones faciales que se les 
había pedido. 

Nuestro experimento proporcionó sólidas pruebas de que la 
actividad del SNA no es la misma para todas las emociones. 
Las alteraciones en el r itmo cardíaco, la temperatura de la piel 
y el sudor (que son las tres únicas variables que medimos) no 
son iguales. Por ejemplo, tanto cuando los actores reprodujeron 
los movimientos musculares del enojo como los del temor (y 
recuérdese que no se les había pedido mostrar esas emociones, 
sino sólo efectuar las acciones musculares específicas) su ritmo 
cardíaco aumentó, pero el efecto sobre la temperatura de la piel 
no fue el mismo en ambos casos: su piel se calentó con el enojo 
y se enfrió con el temor. Repetimos la experiencia con distintos 
sujetos y obtuvimos iguales resultados. 

En caso de que estos resultados se mantuviesen cuando 
otros científicos repitan el experimento en sus laboratorios, 
podrían introducir una variante en lo que el cazador de menti-
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ras trata de averiguar con el polígrafo. En vez de t ratar de 
saber si el sospechoso tiene alguna emoción, podría averiguar 
cuál midiendo varias acciones dependientes del SNA. Aunque 
no se contase con el polígrafo, con sólo observar un cazador de 
mentiras sería capaz de notar cambios en el r i tmo respiratorio 
o bien en el grado de sudor que le facilitasen discernir la acción 
de emociones bien precisas. También se reducirían los errores 
cometidos al no creer al veraz o al creerle al mentiroso si la 
actividad del SNA, que es muy difícil de inh ib ir , puede revelar 
cuál es la emoción que en ese momento siente el sospechoso. 
Aún no sabemos si es posible dist inguir las emociones sólo por 
los signos visibles y audibles de dicha act ividad, pero hay 
mayores razones que antes para averiguarlo. El tema del capí-
tulo 6 será de qué modo los signos de emociones específicas (ya 
provengan del rostro, el resto del cuerpo, la voz, las palabras o 
el SNA) pueden ayudarnos a determinar si alguien miente o 
dice la verdad, los riesgos de cometer errores y las precauciones 
que deben tomarse para evitarlos. 

En el capítulo 2 explicamos que hay dos modos principales 
de mentir : el ocultamiento y el falseamiento. En este capítulo 
nos hemos ocupado hasta ahora de examinar cómo pueden t r a i -
cionarse en las palabras, la voz o el cuerpo las tentativas de 
ocultar sentimientos. Pero un mentiroso falseará una emoción 
cuando no siente ninguna y necesita fingirla, o cuando necesita 
encubrir otra. Por ejemplo, t a l vez alguien se muestre falsa-
mente triste al enterarse de que el negocio de su cuñado se fue 
a la quiebra; si el asunto lo deja indiferente, la expresión falsa 
de tristeza no hace sino mostrar el semblante apropiado; pero 
si la desgracia del cuñado lo pone contento en el fondo, esa 
falsa tristeza estará enmascarando además sus sentimientos 
genuinos. ¿Pueden las palabras, la voz o el cuerpo traicionar 
esas expresiones falsas, revelando que la emoción demostrada 
no existe? Nadie lo sabe. Los fallos en la ejecución falsa de 
emociones han sido menos estudiados que la autodelación de 
emociones ocultadas. Aquí sólo puedo exponer mis observacio-
nes, teorías y sospechas. 
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Si bien las palabras están hechas para inventar, a nadie 
(sea mentiroso o veraz) le resulta fácil describir con ellas las 
emociones. Sólo un poeta es capaz de t r a n s m i t i r todos los 
matices que revela una expresión. Manifestar en palabras un 
sentimiento propio que no existe puede no ser más difícil que 
manifestar uno real : por lo común, en ninguno de estos dos 
casos uno será lo bastante elocuente, sut i l o convincente. Lo 
que confiere significado a la descripción verbal de una emoción 
es la voz, la expresión facial, el cuerpo. Sospecho que casi todo 
el mundo puede simular con la voz enojo, miedo, desazón, felici-
dad, repulsa o sorpresa lo bastante bien como para engañar a 
los demás. Ocultar los cambios que sobrevienen en el sonido de 
la voz cuando se siente estas emociones es arduo, pero no lo es 
tanto inventarlos. Es probable que la voz sea la que engañe a la 
mayoría de la gente. 

Algunas de las alteraciones provocadas por el SNA son 
fácilmente falseables. Cuesta ocultar los signos emocionales 
presentes en la respiración o en el acto de tragar saliva, mien-
tras que falsear esos mismos signos no exige un adiestramiento 
especial: basta respirar más agitadamente o tragar saliva más 
a menudo. El sudor es otra cuestión: cuesta tanto ocultarlo 
como falsearlo. Un mentiroso podría recurr ir a la respiración y 
al acto de t raga r saliva como medio de t r a n s m i t i r la falsa 
impresión de estar s int iendo u n a emoción negat iva ; s in 
embargo, mi suposición es que pocos lo hacen. 

También se pensaría que un mentiroso podría aumentar el 
número de sus manipulac iones pa r a parecer incómodo o 
molesto, pero es probable que la mayoría de los mentirosos no 
se acuerden de esto. Precisamente la ausencia de estas mani-
pulaciones, fácilmente ejecutables, puede traicionar la mentira 
que se esconde en la afirmación —convincente en todos los 
demás aspectos— de que uno siente miedo o congoja. 

Podrían f ingirse i lustraciones (aunque posiblemente sin 
mucho éxito) para crear la impresión de un interés y entusias-
mo inexistentes por lo que dice otro. Artículos periodísticos 
comentaron que tanto el ex presidente norteamericano Nixon 
como el ex presidente Ford recibieron instrucción especial a fin 
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de aumentar su uso de ilustraciones; pero viéndolos actuar en 
televisión, pensé que ese aprendizaje los había llevado a 
parecer a menudo falsos. No es sencillo soltar una ilustración 
en el momento preciso en que la exigen las palabras que se 
están diciendo; suele adelantarse o retrasarse demasiado, o 
durar un t iempo excesivo. Es como t r a t a r de aprender a 
esquiar pensando en cada movimiento sucesivo a medida que 
se ejecuta: la coordinación resulta deficiente... y eso se nota. 

He descrito indicios de conducta que pueden autodelatar 
información ocultada, indicar que el sujeto no ha preparado 
bien su estrategia o traicionar una emoción que no se ajusta a 
ésta. 

Los deslices verbales, los deslices emblemáticos y las pero-
ratas enardecidas pueden dejar traslucir información ocultada 
de cualquier índole: emociones, acontecimientos del pasado, 
planes o intenciones, fantasías, ideas actuales, etc. 

El lenguaje evasivo y los circunloquios, las pausas, las repe-
ticiones de palabras o fragmentos de palabras y otros errores 
cometido al hablar, así como la disminución en la cantidad de 
ilustraciones, pueden señalar que el hablante no pone mucho 
cuidado en lo que dice, por no haberse preparado de antemano. 
Son signos de la presencia de alguna emoción negativa. Las 
ilustraciones menguan también con el aburrimiento. 

El tono más agudo de la voz, así como el mayor volumen y 
velocidad del habla, acompañan al temor, la rabia y quizás a la 
excitación o entusiasmo. Se producen las alteraciones opuestas 
con la tristeza y tal vez con el sentimiento de culpa. 

Los cambios notorios en la respiración o el sudor, el hecho 
de tragar saliva con frecuencia o de tener la boca muy seca, son 
signos de emociones intensas, y es posible que en el futuro se 
pueda averiguar, a part i r de la pauta correspondiente a estas 
alteraciones, a qué emoción pertenecen. 
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5 

Los indicios faciales del engaño 

El ro s t ro puede c on s t i tu i r una fuente de información 
valiosa para el cazador de mentiras, porque es capaz de mentir 
y decir la verdad, y a menudo hace ambas cosas al mismo 
tiempo. El rostro suele contener un doble mensaje: por un lado, 
lo que el mentiroso quiere mostrar; por el otro, lo que quiere 
ocultar . Ciertas expresiones faciales están al servicio de la 
me nt i ra , proporcionando información que no es veraz, pero 
otras la traicionan porque tienen aspecto de falsas y los senti-
mientos se filtran pese al deseo de ocultarlos. En un momento 
dado, habrá una expresión falsa pero convincente, que al 
momento siguiente será sucedida por expresiones ocultadas 
que se autodelatan. Hasta es posible que lo genuino y lo falso 
aparezcan, en distintas partes del rostro, dentro de una expre-
sión combinada única. Creo que el motivo de que la mayoría de 
la gente sea incapaz de detectar mentiras en el rostro de los 
demás se debe a que no sabe cómo discriminar lo genuino de lo 
falso. 

Las expresiones auténticamente sentidas de una emoción 
tienen lugar a raíz de que las acciones faciales pueden produ-
cirse de forma involuntaria , sin pensarlo ni proponérselo; las 
falsas, a raíz de que existe un control voluntario del semblante 
que le permite a la gente coartar lo auténtico y presumir lo 
falso. La cara es un sistema dual en el que aparecen expresio-
nes elegidas deliberadamente y otras que surgen de forma 
espontánea, a veces sin que la persona se dé cuenta siquiera. 
Entre lo voluntario y lo involuntario hay un territorio interme-
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dio ocupado por expresiones aprendidas en el pasado pero que 
han llegado a operar automáticamente, sin ser elegidas cada 
vez o incluso a pesar de cualquier elección, y en el caso típico 
sin que se tenga conciencia de ello. Ejemplos de esto son los 
manierismos faciales y los hábitos inveterados que indican 
cómo manejar ciertas facciones (por ejemplo, los hábitos que 
impiden mostrar enojo delante de las figuras de autoridad). 
Aquí me interesan, sin embargo, las expresiones falsas volun-
tarias y deliberadas, que se muestran como parte de un esfuer-
zo por desorientar al otro, y las expresiones emocionales espon-
táneas e invo luntar ias que de vez en cuando delatan los 
sentimientos del mentiroso pese a su afán de ocultarlas. 

Estudios realizados con pacientes que padecían diversos 
tipos de lesión cerebral revelaron de modo espectacular que en 
las expresiones voluntarias y en las involuntarias partic ipan 
diferentes partes del cerebro. Los pacientes con una lesión en 
cierta región del cerebro vinculada a los llamados sistemas 
piramidales no pueden sonreír cuando se les pide que lo hagan, 
pero en cambio sí lo hacen al escuchar un chiste o divertirse de 
algún otro modo. Ocurre lo contrario con los pacientes que 
tienen afectada la otra parte del cerebro, la que compromete a 
los sistemas no piramidales: éstos son capaces de producir una 
sonrisa voluntaria pero no se quedan impávidos en una situa-
ción divertida o gozosa. Los primeros, los que tienen una lesión 
que afecta el sistema p i r a m id a l , no podrían m e n t i r con el 
rostro, ya que no son capaces de i nh i b ir o s imular expresiones 
falsas; los segundos, los que t ienen lesionado el sistema no 
p i r a m i d a l y no expresan nada a u n cuando s ienten u n a 
emoción, podrían ser excelentes mentirosos faciales, ya que no 
se verían forzados a i n h i b i r n i n gu n a expresión emocional 
auténtica.1 

Las expresiones faciales inv o luntar ias de las emociones 
son un producto de la evolución. Los humanos comparten 
muchas de estas expresiones con los demás primates. Algunas 
— a l menos las que indican felic idad, temor, enojo, repulsión, 
tristeza y desazón, y quizás otras emociones— son universales, 
vale decir, son las mismas para todas las personas con inde-
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pendencia de su edad, sexo, raza o cu l t ura . 2 Ellas son la 
fuente más r ica de información acerca de las emociones y 
revelan sutiles matices en los sentimientos fugaces. El rostro 
puede man i f es tar con todos sus pormenores experiencias 
emocionales que sólo un poeta sería capaz de poner en pala-
bras; puede mostrar: 

• cuál es la emoción que se siente en ese momento: rabia, 
temor, tristeza, repulsa, desazón, felicidad, contento, excita-
ción, sorpresa y desdén, todas estas emociones tienen expresio-
nes dist intivas ; 

• si hay dos emociones mezcladas —a menudo se sienten al 
mismo t iempo dos emociones distintas y el rostro registra 
elementos de ambas—; 

• la fuerza o intensidad de una emoción real, que puede 
var iar , por ejemplo, del mero fastidio a la fur ia , de la aprensión 
al terror, etc. 

Pero, como he dicho, el rostro no es puramente un sistema 
de señales emocionales involuntarias. Ya en los primeros años 
de vida los niños aprenden a controlar alguna de sus expresio-
nes faciales, ocultando así sus verdaderos sentimientos y 
fingiendo otros falsos. Los padres se lo enseñan con el ejemplo 
y, más directamente, con frases del t ipo de: "No pongas esa 
cara de enfadado"; "¿No sonríes a tu tía que te ha traído un 
regalo?"; "¿Qué te pasa que tienes esa cara de aburrimiento?". 
A medida que crecen, las personas aprenden tan bien las 
reglas de exhibición que éstas se convierten en hábitos muy 
arraigados . Después de un t i empo , muchas de esas reglas 
destinadas al control de la expresión emocional llegan a operar 
de manera automática, modulando las expresiones sin necesi-
dad de elegirlas o incluso sin percatarse de ellas. Aunque un 
i n d i v i d u o sea consciente de sus reglas de exhibición, no 
siempre le es posible —y por cierto nunca le es fácil— detener 
su funcionamiento. Un a vez que se implanta un hábito, y opera 
automáticamente sin necesidad de tomar conciencia de él, es 
m u y difícil anularlo. Creo que posiblemente los hábitos que 
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más cuesta desarraigar son los vinculados al control de las 
emociones, o sea, las reglas de exhibición. 

Son estas reglas, algunas de las cuales varían de un a 
cultura a otra, las que provocan en los viajeros la impresión de 
que las expresiones faciales no son universales. He notado que 
los japoneses, al serles proyectadas películas cinematográficas 
que les despertaban diversas emociones, no las expresaban de 
manera dist inta a los norteamericanos si estaban a solas; en 
cambio, si había otra persona presente mientras veían la pelí-
cula (y en particular si era una persona dotada de autoridad), 
se atenían, en medida mucho mayor que los norteamericanos, a 
reglas de exhibición que los llevaban a enmascarar toda expre-
sión de emociones negativas con una sonrisa diplomática. 3 

Además de estos mecanismos de control habitual automáti-
co de las expresiones faciales, las personas pueden elegir de 
forma deliberada y a conciencia (y a menudo lo hacen) censurar 
la expresión de sus sentimientos auténticos o falsear la de una 
emoción que no sienten. La mayoría tiene éxito en algunos de 
sus engaños faciales. Todos podemos recordar, sin duda, alguna 
vez que nos desorientó completamente la expresión de alguien, 
aunque también casi todos hemos ten ido la expe r ien ci a 
opuesta, a saber, la de darnos cuenta de que lo que estaba 
diciendo alguien era falso tan sólo por la mirada que tenía en 
ese momento. ¿Qué pareja no recordará un caso en que uno de 
ellos vio en la cara del otro una emoción (por lo general, i ra o 
temor) de la que el otro no tenía conciencia, y aun negaba 
sentir? La mayoría de la gente se cree capaz de detectar las 
expresiones falsas; nuestra investigación ha demostrado que la 
mayoría no lo es. 

En el capítulo anterior he descrito el experimento nuestro 
en que comprobamos que las personas no eran capaces de decir 
cuándo una estudiante de enfermería mentía y cuándo decía la 
verdad. El acierto de los sujetos que sólo vieron las expresiones 
faciales de las enfermeras fue inferior al que hubieran tenido 
por azar: calificaban de sinceras a las enfermeras que, en reali -
dad, les estaban mintiendo. Cayeron en el engaño a raíz de sus 
expresiones faciales falsas, y por dejar pasar aquellas otras que 
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traslucían sus verdaderos sentimientos. Cuando una persona 
miente, sus expresiones más evidentes y visibles, aquellas a las 
que los demás prestan mayor atención, suelen ser falsas; por lo 
común se pasan por alto los sutiles signos que indican que lo 
son, así como las insinuaciones fugaces de una emoción oculta. 

En su mayor parte, los investigadores no han medido las 
expresiones faciales sino que se han centrado en otras conduc-
tas más fáciles de medir, como las ilustraciones o los errores en 
el habla. Los pocos que lo han hecho han examinado únicamen-
te las sonrisas, y las han medido de una forma harto simplista. 
Según ellos, los invididuos sonríen con igual frecuencia cuando 
mienten o cuando dicen la verdad. Tampoco han identificado 
diversas clases de sonrisa. Las sonrisas no son todas iguales: 
nuestra técnica para medir las expresiones faciales ha permiti -
do diferenciar más de cincuenta sonrisas dis t intas. Hemos 
comprobado que cuando las es tud iantes de enfermería 
mentían, sonreían de otro modo que cuando decían la verdad. 
Comentaré estos hallazgos al final de este capítulo. 

Precisamente porque es necesario distinguir tantas expre-
siones dist intas, los interesados en la comunicación no verbal y 
en las mentiras han eludido la medición del rostro. Hasta hace 
poco no existía un procedimiento amplio y objetivo para medir 
todas las expresiones faciales. Nos hemos propuesta crearlo 
porque sabíamos, después de observar las cintas de vídeo de 
nuestras estudiantes y sus mentiras, que para desenmascarar 
los signos faciales del engaño se iban a requerir mediciones 
precisas. Nos ha llevado casi diez años desarrollar un método 
para medir con precisión las expresiones faciales. 4 

Hay miles de expresiones faciales diferentes. Muchas no 
tienen relación con ninguna emoción. Un gran número de ellas 
son como señales de la conversación; al igual que las ilustracio-
nes mediante movimientos corporales, estas señales sirven 
para destacar ciertos aspectos del discurso o incluso como 
signos sintácticos (por ejemplo, como signos de interrogación o 
de exclamación faciales). También existen algunos emblemas 
faciales: el guiño, las cejas alzadas —párpado superior flacci-
do— labios cerrados en forma de U invertida como señal de 
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ignorancia equivalente a encogerse de hombros, el escepticismo 
evidenciado en una sola ceja alzada... para nombrar sólo unos 
pocos. También existen manipulaciones faciales: morderse el 
labio, o chupárselo, o secárselo con la punta de la lengua, inf lar 
los carrillos. Están, en fin, las expresiones emocionales propia-
mente dichas, verdaderas y falsas. 

No hay una expresión única para cada emoción sino 
decenas de expresiones, y en algunos casos centenares. Cada 
emoción cuenta con una fami lia de expresiones visiblemente 
distintas una de otra. Y esto no debe sorprender: a cada una no 
le corresponde un solo sentimiento o experiencia, sino toda una 
familia . Considérese el caso de la famil ia de las experiencias de 
ira ; ésta puede variar en los siguientes aspectos: 

» intensidad, desde el fastidio hasta la fur ia ; 
• grado de control, desde la i r a explosiva hata el enfado; 
• tiempo de arranque, desde la irasc ibi l idad de quienes 

pierden la calma en un instante, hasta los que arden a fuego 
lento; 

• tiempo de descarga, desde la descarga inmediata hasta la 
descarga prolongada; 

• temperatura, de caliente a fría; 
• autenticidad, desde la cólera real hasta el enojo fingido 

que muestra un padre arrobado ante las encantadoras travesu-
ras de su hijo. 

La famil ia de la i ra crecería más aún si se incluyesen las 
fusiones entre ella y otras emociones —por ejemplo, la ira 
gozosa, la culpable, la puritana, la desdeñosa—. 

Nadie sabe aún si existen diferentes expresiones faciales 
para cada una de estas experiencias de enojo; yo creo que sí las 
hay, y más de una expresión por cada una. Ya tenemos pruebas 
de que hay más expresiones faciales diferentes que las pala-
bras que existen en la lengua para nombrar una emoción cual-
quiera. El rostro ofrece un mapa de señales sutiles y de matices 
que el lenguaje no ha podido t r a z a r en palabras únicas. 
Nuestro trabajo, en et que hicimos ese mapa del repertorio de 
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las expresiones faciales, determinando con exactitud cuántas 
existen para cada emoción, cuáles de ellas son equivalentes o 
sinónimas y cuáles indican estados internos distintos pero 
vinculados entre sí, sólo está en vigencia desde 1978. Algunas 
de las cosas que diré a continuación sobre los signos faciales del 
engaño se basan en estudios sistemáticos en los que hemos 
aplicado nuestra nueva técnica de medición facial, y algunas en 
mi les de horas de inspección de expresiones faciales. Mi 
informe es provisional, puesto que hasta ahora ningún otro 
científico ha tratado de repetir nuestros estudios sobre las dife-
rencias entre las expresiones voluntarias y las involuntarias. 

Comencemos por la fuente menos ostensible de autodela-
ción facial, las microexpresiones. Estas expresiones brindan un 
cuadro completo de la emoción que se procura ocultar, pero tan 
efímero que suele pasar inadvert ido . Un a microexpresión 
destella de vez en cuando en el rostro en menos de un cuarto de 
segundo. Descubrimos las microexpresiones en nuestro primer 
estudio de los indicios del engaño, hace casi veinte años. Está-
bamos investigando una entrevista filmada con la paciente 
psiquiátrica Mary, que ya mencionamos en el capítulo 1, la que 
quería ocultar su intención de suicidarse. En dicha película 
( f i lmada en el hosp i ta l cuando M a r y l levaba ya algunas 
semanas internada) , le dijo al médico que ya no se sentía depri-
mida y le pidió un permiso para ausentarse del hospital 
durante el fin de semana a f in de pasar un tiempo con su 
familia. Más tarde confesó que había mentido para poder suici-
darse una vez l ibre de los controles del hospital, y admitió que 
seguía sintiéndose desesperadamente infeliz. En el film pudi -
mos apreciar en Mary una serie de encogimientos de hombros 
parciales (deslices emblemáticos) y una disminución de sus 
ilustraciones. También asistimos a una microexpresión: repi-
tiendo varias veces la proyección de una misma escena a 
cámara lenta, vimos una expresión facial de completa tristeza, 
pero que sólo se presentó durante un instante, y era rápida-
mente seguida por una aparente sonrisa. 

Las microexpresiones son expresiones emocionales que 
abarcan todo el rostro y duran apenas una fracción de lo que 
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Figura 2. 

duraría la misma expresión en condiciones normales, como si 
se la hubiese comprimido en el tiempo; son tan veloces que por 
lo general no se las ve. La figura 2 muestra la expresión de 
tristeza.* Así congelada sobre la página impresa, es fácil in ter -
pretarla, pero si sólo se pudiera verla durante la vigesimoquin-
ta parte de un segundo, y fuese de inmediato encubierta por 
otra expresión —como ocurriría en el caso de una microexpre-
sión—, es muy probable que pasara desapercibida. Al poco 
tiempo de haber descubierto nosotros las microexpresiones, 
otros investigadores dieron cuenta del mismo descubrimiento, 
y sostuvieron que son el resultado de la represión y revelan 
emociones inconscientes. 5 Pero sin duda para Mary esos senti-
mientos nada tenían de inconscientes: ella sufría con dolorosa 
conciencia la tristeza presente en sus microexpresiones. 

Mostramos algunos fragmentos de la entrevista realizada 
con Mary, que contenían microexpresiones, a diversas personas 
y les pedimos que nos dijeran cómo interpretaban ellos que se 
sentía Mary. Los individuos sin formación previa se equivoca-
ron; al percibir el mensaje de las "micros", supusieron que 
Mary estaba bien; sólo captaron ese mensaje cuando vieron la 

* Yo mismo he posado para todas las fotografías que aparecen en este 
capítulo (y de las que he podido disponer por cortesía de Miehael Kausman), 
a fin de no poner en peligro la privacidad de nadie, 
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proyección en cámara lenta. Sin embargo, los clínicos avezados 
no necesitaron ver esta proyección, e in d i v i d u a l i z a r o n el 
mensaje de tristeza a pa rt i r de las microexpresiones al ver el 
film por primera vez en su velocidad real . 

Basta una hora de práctica para que la mayoría de las 
personas puedan aprender a d is cr i min a r esas brevísimas 
expresiones. Cubrimos la lente del proyector con un obturador 
para poder exponer una diapositiva durante un lapso muy 
breve. Al principio, cuando se expone el destello de las expre-
siones durante la quincuagésima parte de un segundo, los 
sujetos sostienen que no pueden verla ni podrán nunca; pero lo 
cierto es que aprenden pronto, y al poco rato les resulta tan 
sencillo que a veces suponen que lo hemos proyectado a veloci-
dad inferior. Después de ver un centenar de rostros, todos reco-
nocían las expresiones pese al breve período de exposición. 
Cualquiera puede aprender esta habi l idad sin art i f ic io del 
obturador observando flashes de la fotografía de una expresión 
facial mostrada ante ellos lo más rápidamente posible. Deben 
procurar ad iv inar cuál fue la emoción que aparecía en la 
imagen, luego examinar esta última cuidadosamente para veri-
ficarlo, y pasar enseguida a otra fotografía; la práctica debe 
proseguir hasta haber visto por lo menos un centenar de 
imágenes. 6 

Las microexpresiones son exasperantes y ello se debe a que, 
pese a la rica información que brindan con su autodelación de 
una emoción oculta, no se producen a menudo. En el experi-
mento en que las estudiantes de enfermería debían ment ir 
hallamos muy pocas microexpresiones; mucho más frecuentes 
fueron las expresiones abortadas. A veces, cuando emerge una 
expresión, parecería que la persona se da cuenta de lo que 
empieza a mostrar y la interrumpe, en ocasiones encubriéndola 
con otra. La sonrisa es la máscara encubridora más corriente. 
Puede ocurr i r que la expresión abortada sea tan fugaz que 
resulte difícil captar el mensaje que se habría transmitido en 
caso de no interrumpirse. Pero aun cuando este mensaje no 
quede en ella reflejado, el hecho mismo de abortar una expre-
sión es un indicio notorio de que la persona oculta algún senti-
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miento. La expresión abortada suele durar más que la microex-
presión, pero no es ta n completa. Aunque la "micro " está 
comprimida en el tiempo, se despliega plenamente, sólo que en 
forma condensada; la expresión abortada, en cambio, no llega a 
desplegarse, pero por otro lado dura más y la propia in t e r rup -
ción puede ser l lamativa. 

Tanto las microexpresiones como las expresiones abortadas 
están sujetas a los dos inconvenientes que d i f icultan la in te r -
pretación de la mayoría de los indicios del engaño. Recordemos, 
del capítulo anterior, el riesgo de Brokaw, en el cual el cazador 
de mentiras no tiene en cuenta las diferencias individuales en 
la expresión emocional. Dado que no todos los que ocultan 
emociones van a presentar una microexpresión o una expresión 
abortada, su ausencia no es indicio de verdad. Hay diferencias 
individuales en el control de la expresión, y algunos individuos 
—los que he llamado "mentirosos naturales"— la dominan a la 
perfección. El segundo inconveniente es el que he llamado el 
error de Otelo: no adverti r que ciertas personas veraces se 
ponen nerviosas o emotivas cuando a lguien sospecha que 
mienten. Para evitarlo, el cazador de mentiras debe entender 
que aunque alguien manifieste una microexpresión o una 
expresión abortada, ello no basta para asegurar que miente. 
Casi cualquiera de las emociones delatadas por éstas puede 
sentirlas también un inocente que no quiere que se sepa que 
tiene dichos sentimientos. Una persona inocente tal vez tenga 
miedo de que no le crean, o sienta culpa por alguna otra cosa, o 
enojo o fuerte disgusto por una acusación in justa, o le encante 
la posibilidad que se le ofrece de demostrar que su acusador 
está equivocado, o esté sorprendida por los cargos que se le 
hacen, etc. Si esta persona desea ocultar uno de estos senti-
mientos, podría producirse una microexpresión o una expresión 
abortada. En el próximo capítulo nos ocuparemos de estos 
problemas de interpretación de las "micros" y de las expresio-
nes abortadas. 

No todos los músculos que producen las expresiones faciales 
son igualmente fáciles de controlar: algunos son más fidedignos 
que otros. Los músculos fidedignos son aquellos de los que no 
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puede hacerse uso para las expresiones falsas: el mentiroso no 
los tiene a su disposición, y como tampoco puede inhibirlos o 
abortarlos inmediatamente, le cuesta ocultar la acción de esos 
músculos al t ra ta r de disimular una emoción real. 

Hemos llegado a conocer cuáles son los músculos que no 
pueden controlarse con facilidad pidiéndoles a varios sujetos 
que movieran cada uno de sus músculos faciales, y también que 
s imularan emociones con la cara. 7 Hay ciertos movimientos 
que mu y poca gente puede hacer de forma deliberada. Por 
ejemplo, apenas un diez por ciento de las personas que se 
sometieron a esta prueba pudieron llevar los extremos de los 
labios hacia abajo s i n mover el músculo del mentón. S in 
embargo, comprobamos que esos músculos difíciles de gobernar 
se movían, de hecho, cuando la persona experimentaba una 
emoción que exigía dicho movimiento : los mismos que no 
podían bajar deliberadamente las comisuras de sus labios lo 
hacían para expresar dolor psíquico, tristeza o pesadumbre. 
Pudimos enseñarles a mover esos músculos de forma volunta-
r i a , aunque por lo común nos exigió centenares de horas. 

Estos músculos son fidedignos porque el sujeto no sabe 
cómo transmit ir les un mensaje para que lo exhiban en una 
expresión facial. Mi razonamiento es que si no pueden indicarle 
al músculo cómo generar una expresión falsa, también les 
resultará arduo mandarles un mensaje para que se "detengan" 
o para abortar su acción, cuando sienten una emoción que 
requiere la participación de ese músculo. Si no es posible mover 
deliberadamente un músculo para falsear una expresión, 
tampoco lo será inh ib ir lo para que oculte en parte otra.* 

Existen otras maneras de ocultar una expresión auténtica 
cuando no se puede in h ib i r la . Puede enmascarársela, típica-
mente con una sonrisa, aunque esto no suprimirá los signos de 
la expresión manifiestos en la frente y en los párpados superio-

* He comentarlo esta idea con varios neurocientíficos que conocen bien 
todo lo relacionado con el rostro o con las emociones, y me dijeron que creen 
que es una idea razonable y probable. Pero como todavía no se la sometió a 
prueba, debe considerársela una hipótesis. 
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Figura 3A. Figura 3B. 

Figura 3C. Figura 3D. 

res. Otro modo es contraer los músculos antagonistas para 
frenar la expresión que se desea el iminar . Una sonrisa de 
júbilo, por ejemplo, puede disimularse apretando los labios y 
subiendo el mentón. No obstante, a menudo el uso de músculos 
antagonistas puede c o nst i tu i r en sí mismo un indic io del 
engaño, ya que la combinación de la acción de dichos músculos 
con los que participan en la expresión de lo que se pretende 
ocultar quizá le quite natural idad al rostro o lo vuelva rígido o 
excesivamente controlado. La mejor manera de ocultar una 
emoción es inh ib ir totalmente la acción de tos diversos múscu-
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los que participan en su expresión, y esto puede ser difícil en el 
caso de los músculos faciales fidedignos. 

La frente es la sede principal de los movimientos muscula-
res fidedignos. En la figura 3A se representan los que tienen 
lugar cuando hay tristeza, pesar, desazón, y quizá también 
culpa. (Es la misma expresión que aparecía en la figura 2, pero 
en la figura 3A es más fácil centrarse en lo que ocurre en la 
frente porque el resto del rostro se ha dejado intacto.) Nótese 
que las cejas están alzadas en su ángulo interior. Por lo común 
este desplazamiento también formará un triángulo en los 
párpados superiores y unas arrugas en el centro de la frente. 
De las personas que nosotros sometimos a la prueba, menos del 
15 % eran capaces de producir este movimiento de modo delibe-
rado. No se presentará en ningún despliegue falso de estas 
emociones, y sí cuando la persona siente tristeza o desazón (y 
quizá culpa) por más que trate de ocultarla. Esta y las restan-
tes representaciones de una expresión facial muestran una 
versión extrema para mayor claridad, dado que no es posible 
mostrar cómo aparece y desaparece la acción en el rostro. Si un 
individuo tiene un sentimiento de tristeza no muy intenso, el 
aspecto de su frente será el de la figura 3A, sólo que los despla-
zamientos serán menos marcados. Una vez conocida la pauta 
que sigue una expresión, aun sus versiones moderadas son 
detectables cuando lo que se ve es el movimiento (como en la 
vida real) y no una representación estática. 

La figura 3B muestra los movimientos musculares fidedig-
nos que sobrevienen cuando hay temor, inquietud, aprensión o 
terror . Las cejas están levantadas y se aproximan entre sí. 
Esta combinación de acciones es extremadamente difícil de 
realizar de manera deliberada: menos del 10 % de nuestros 
examinados pudieron hacerlo. Se aprecia asimismo cómo sube 
el párpado superior y se pone tenso el inferior, marca típica del 
temor. Estos desplazamientos del párpado pueden no estar 
presentes si la persona intenta ocultar su temor, ya que no es 
difícil controlar estas acciones, pero es más probable que no 
pueda disimularse la posición de las cejas. 

Las figuras 3C y 3D señalan las acciones de las cejas y 
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párpados propias de la rabia y la sorpresa. Otras emociones no 
se caracterizan por movimientos de cejas y párpados idiosincrá-
sicos. Los de las figuras 3A y 3B no son fidedignos: todo el 
mundo puede hacerlos, y por ende aparecerán en expresiones 
falsas y son a la vez fácilmente disimulables. Los hemos inc lui -
do para redondear la idea de cómo las cejas y párpados señalan 
las emociones, de tal modo que sea más evidente el contraste 
del aspecto que presenta el rostro con las acciones fidedignas 
de la figura 3A y 3B. 

Los movimientos de las cejas que aparecen en las figuras 
3C y 3D (hacia abajo o hacia arriba) son las expresiones facia-
les más frecuentes. Se las suele u t i l i z a r como señales de 
conversación a fin de acentuar o enfatizar ciertas partes del 
discurso. La elevación de las cejas también sirve como signo de 
interrogación o de exclamación, y como emblema de desconfian-
za y de escepticismo. Al músculo que baja y j u n t a las cejas 
Darwin lo llamó "el músculo de la dif icultad" , y tenía razón: 
este movimiento se presenta cuando el indiv iduo debe afrontar 
una dif icultad de cualquier índole, desde levantar del suelo un 
objeto pesado hasta resolver un complejo problema matemáti-
co. También es corriente que se frunza el entrecejo en momen-
tos de perplejidad o de concentración. 

Otra acción facial fidedigna aparece en la zona de la boca. 
Una de las mejores claves sobre la rabia son los labios afinados, 
aunque ninguno de ellos chupe al otro ni estén forzosamente 
apretados, pero sí con una disminución de la zona roja visible. 
Para la mayoría de la gente es muy difícil ejecutar esta acción, 
y he comprobado que a menudo aparece cuando a l gu i en 
empieza a enojarse, aun antes de que él mismo se dé cuenta. 
No obstante, es un movimiento muy sut i l , y fácilmente oculta-
ble con alguna sonrisa. La figura 4 muestra cómo cambia esta 
acción el aspecto de los labios. 

El error de Otelo —o sea, el hecho de pasar por alto que un 
sujeto veraz sospechoso de ment ir puede mostrar los mismos 
signos de emoción que un mentiroso— puede complicar la 
interpretación de los músculos faciales fidedignos. Un sospe-
choso inocente mostrará los signos de temor de la figura 3B 
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Figura 4. 

porque teme ser falsamente acusado. Inquie to porque si 
muestra temor la gente puede llegar a pensar que miente, 
quizás intente ocultar ese temor y sólo queden huellas de éste 
en las cejas, difíciles de i n h i b i r . Pero la misma expresión 
mostrará probablemente el mentiroso que teme ser descubier-
to. En el capítulo 6 explicaremos cómo se puede afrontar este 
problema. 

Al interpretar los músculos faciales fidedignos también es 
preciso evitar el riesgo de Brokaw —no tener en cuenta las 
diferencias individuales que pueden llevar a que un mentiroso 
no evidencie una cierta pista del embuste, en tanto que un 
veraz si lo hace—. Algunas personas (tanto psicópatas como 
mentirosos naturales) poseen una extraordinaria capacidad 
para inh ib i r los signos faciales de sus auténticos sentimientos. 
En su caso, ni siquiera los músculos faciales fidedignos son 
fiables. Ha habido muchos líderes carismáticos dotados de esa 
extraordinaria habil idad; se cuenta que el papa Juan Pablo II 
la reveló durante su visita a Polonia en 1983.* 

* Sentimos tanto rechazo hacia las mentiras que parecería un error de 
mi parte llamar "mentiroso" a una persona respetable; pero como ya expliqué 
en el capítulo 2, no utilizo este término con sentido peyorativc, y como expli-
caré en el capítulo siguiente, creo que algunos mentirosos tienen la razón 
moral de su parte. 
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Pocos años antes, la huelga de los astilleros navales de 
Gdansk hizo alentar la esperanza de que el gobierno comunista 
de Polonia otorgaría ciertas l ibertades políticas. Muchos 
temían que si Lech Walesa, líder del sindicato Sol idaridad, 
llevaba las cosas demasiado lejos o demasiado rápido, las 
tropas soviéticas podrían invadi r el país como lo habían hecho 
ya en Hungría, Checoslovaquia y Alemania oriental . Durante 
varios meses los soviéticos rea lizaron "ejercicios m i l i t ar e s " 
cerca de la frontera con Polonia. Por último, el régimen que 
había tolerado la existencia de Solidaridad renunció, y los m i l i -
tares polacos se hicieron cargo del poder con la anuencia de 
Moscú. El general Jaruzelski suspendió la act ividad de los 
sindicatos, restringió el campo de acción de Walesa e impuso la 
ley marcial. La visi ta del Papa polaco, programada para diecio-
cho meses después de haberse implantado la ley ma rc i a l , 
podría tener impredecibles consecuencias. ¿Apoyaría quizás a 
Lech Walesa? ¿Su presencia reavivaría las huelgas y actuaría 
como un catalizador de la rebelión popular? ¿O por el contrario 
el Papa daría su bendición al general Jaruzelski? El periodista 
W i l l i a m Safire describió con estas palabras el encuentro 
filmado del Papa y el general: " . . .el pontífice y el dirigente 
títere del país se estrecharon la mano sonriendo. El Papa sabe 
muy bien el uso que puede darse a las presentaciones en 
público, y en tales acontecimientos sabe calibrar la expresión 
de su rostro. En este caso el signo era inconfundible: iglesia y 
gobierno habían llegado a algún acuerdo secreto, y la bendición 
que pretendía el gobernante polaco impuesto por Moscú [Jaru-
zelski] fue concedida, para que se la reprodujera una y otra vez 
en la televisión es tata l " . 8 

No todos los dirigentes políticos manejan con la misma 
destreza sus expresiones. El ex presidente de Egipto, An war El 
Sadat, hizo referencia en uno de sus escritos a que cuando era 
adolescente tu vo el propósito de aprender a contro lar sus 
músculos faciales: " . . . m i afición preferida era la política. En 
esa época estaba Mussolini en I ta l ia ; yo vi sus fotos y leí acerca 
del modo en que cambiaba sus expresiones faciales al hablar en 
público, adoptando ora una acti tud de gran fuerza, ora de agre-
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sividad, de t a l modo que bastaba mirar l o para que uno adivina-
ra el poder y la fuerza en sus rasgos mismos. Esto me fascinó. 
Me paré en casa delante del espejo y procuré i mi ta r esa expre-
sión imperat iva, pero los resultados me parecieron decepcio-
nantes. Todo lo que logré es que se me cansaran mucho los 
músculos de la cara. Llegó a dolerme". 9 

Aunque Al-Sadat no pudo falsear sus expresiones faciales, 
el éxito que obtuvo en lanzar por sorpresa contra Israel, en 
1973, un ataque conjunto sirio-egipcio forjado en secreto, revela 
que era de todas maneras un hábil engañador. I.<as dos cosas no 
se contradicen. Llevar a cabo un engaño no exige habilidad 
para falsear u ocultar expresiones faciales, movimientos corpo-
rales o la voz; esto sólo es indispensable en los engaños 
íntimos, cuando el autor del engaño y la víctima están cara a 
cara, en contacto directo, como sucedió en la reunión en que 
H i t l e r tan hábilmente logró desconcertar a Chamberlain. Se 
dice que El Sadat jamás procuraba ocultar sus verdaderos 
sentimientos cuando se encontraba frente a frente con sus 
adversarios. De acuerdo con Ezer Weizman, el min is t ro de 
defensa israelí que negoció con él directamente después de la 
Guerra de los Seis Días, "no era hombre de guardarse sus 
sentimientos: éstos se ponían en evidencia de inmediato en su 
expresión, así como en su voz y en sus ademanes". 1 0 

Las diferencias individuales di ficultan también de un modo 
más l imitado la interpretación de los músculos faciales fidedig-
nos. Esto se relaciona con las señales faciales de la conversa-
ción a que me referí antes. Algunas de estas señales son como 
las ilustraciones hechas con la mano: enfatizan determinadas 
palabras que se dicen. La mayoría de las personas o bajan o 
suben las cejas (como muestran las figuras 3C y 3D); son muy 
pocos los que apelan, para destacar lo que dicen, a señales de 
tristeza o de temor realizadas con las cejas (figuras 3A y 3B). 
Para quienes lo hacen, estos movimientos no son fidedignos. El 
actor y director cinematográfico Woody Al ien es uno de los in d i -
viduos en cuyas cejas no es posible confiar. Ut i l i z a el movi -
miento de tristeza como una manera de subrayar lo que dice: 
mientras que la mayoría de las personas alzan o bajan las cejas 
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como enfatizador, Woody Al ien lleva los extremos interiores de 
las cejas hacia arriba. Esto es, en parte, lo que le da ese aspecto 
tristón con el que es tan fácil identificarse. Otros individuos 
que, como él, pueden usar la "ceja triste" a modo de refuerzo 
para enfatizar, no tienen ninguna di ficultad en efectuar este 
movimiento deliberadamente; podrían emplearlos para una 
expresión falsa, y con igual facilidad disimular esos movimien-
tos si así lo desean. Tienen pronto acceso a ciertos músculos 
que no están al alcance de la mayoría. El cazador de mentiras 
aprenderá a desconfiar de dichos músculos si el sospechoso 
recurre muy a menudo a tales movimientos para subrayar sus 
palabras. 

Un tercer problema puede complicar la interpretación de 
los músculos faciales fidedignos y otros indicios del engaño: 
puede recurrirse a una técnica teatral (método de la actuación) 
para poner en acción dichos músculos a fin de representar una 
emoción falsa. La técnica de la actuación de Stanislavski le 
enseña al actor a mostrar una emoción precisa aprendiendo a 
recordarla y darle vida. Hacia el final del último capítulo 
mencioné cómo empleamos esta técnica de actuación para estu-
diar el sistema nervioso autónomo. Cuando un actor la emplea, 
sus expresiones faciales no son deliberadas, sino que son el 
producto de la emoción que ha logrado revivir ; y según muestra 
nuestro estudio, en tal caso se activa la propia fisiología de la 
emoción. En ocasiones, con gente que no era capaz de represen-
tar los movimientos de las figuras 3A o 3B, yo les pedía que 
utilizasen la técnica de Stanislavski, reviviendo sentimientos 
tristes o de temor; a menudo aparecían entonces esas acciones 
faciales que no lograban rea l iz ar cuando se lo proponían. 
También un mentiroso puede conocer y emplear la técnica de 
Stanislavski, en cuyo caso no habría signos de una ejecución 
falsa... ya que en cierto sentido no lo sería. En la emoción falsa 
del mentiroso aparecerían movilizados los músculos faciales 
fidedignos porque, en efecto, él estaría experimentando de 
hecho ta l emoción. Cuando los sentimientos se recrean merced 
a la técnica de Stanislavski, la línea demarcatoria entre lo falso 
y lo verdadero se desdibuja. Peor aún es el caso del mentiroso 
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que logra engañarse a sí mismo llegando a pensar que su 
mentira es verdad. Estos mentirosos son indetectables. Sólo es 
posible atrapar a los mentirosos que, cuando mienten, saben 
que mienten. 

Hasta ahora he descrito tres modos en que pueden autode-
latarse los sentimientos ocultos: las microexpresiones; lo que 
puede verse antes de un movimiento abortado; y lo que queda 
presente en el rostro después de haber fracasado en el esfuerzo 
por i n h ib i r la acción de los músculos faciales fidedignos. Mucha 
gente cree en una cuarta fuente transmisora de sentimientos 
ocultos: los ojos. Se dicen que son "el espejo del alma" y que 
pueden revelar los sentimientos genuinos más íntimos. La 
antropóloga Margaret Mead citó a un profesor soviético que 
discrepaba con esta opinión general: "Antes de la revolución 
solíamos decir que los ojos eran el espejo del alma. Pero ellas 
pueden ment ir . . . ¡y cómo! Con los ojos usted puede expresar la 
más devota atención s in que, en realidad, esté prestando 
ninguna. Puede expresar serenidad o sorpresa". >' Esta diver-
gencia en cuanto a la fidelidad de los ojos puede resolverse 
discriminando cinco fuentes de información en ellos. Sólo tres 
de las cuales, como veremos, sumini s tran autodelaciones o 
indicios del engaño. 

En pr imer lugar están las variaciones en el aspecto que 
presenta el ojo producidas por los músculos que rodean el globo 
ocular. Estos músculos modifican la forma de los párpados, la 
cantidad del blanco del ojo y del ir is que se ve, y la impresión 
general que se obtiene al mirar la zona de los ojos. Algunas de 
estas variaciones aparecen en las figuras 3A, 3B, 3C y 3D, pero 
como ya dij imos, la acción de estos músculos no ofrece indicios 
fidedignos del engaño, ya que es relativamente sencillo mover-
los de forma voluntaria e inh ib i r su acción. No es mucho lo que 
se delatará, salvo como parte de una microexpresión o de una 
expresión abortada. 

La segunda fuente de información ocular es la dirección de 
la mirada. La mirada se aparta en una serie de emociones: baja 
con la tristeza, baja o mira a lo lejos con la vergüenza o la 
culpa, y mira a lo lejos con la repulsión. No obstante, es proba-
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ble que un mentiroso, por culpable que se sienta, no aparte la 
vista demasiado, ya que los mentirosos saben perfectamente 
que todo el mundo confia en detectarlos de esta manera. El 
profesor soviético citado por Margaret Mead comentaba lo 
sencillo que es controlar la dirección de la propia mirada. 
Sorprendentemente, la gente sigue siendo engañada por menti -
rosos lo bastante hábiles como para no desviar la vista: "Una 
de las cosas que llevaron a Patricia Gardner a sentirse atraída 
por Giovanni Vigliotto, el hombre que llegó a casarse ta l vez 
con un centenar de mujeres, fue ese 'rasgo de sincer idad' 
consistente en mirar la directamente a los ojos, según declaró 
ella ayer en su testimonio [en el proceso que le inició a Vigliotto 
por b igamia] " . 1 2 

La tercera, cuarta y qu inta fuentes de información de la 
zona de los ojos son más prometedoras como signos de autode-
lación o indicios del engaño. El parpadeo puede ser voluntario, 
pero también se produce como una reacción involuntar ia , que 
aumenta cuando el sujeto siente una emoción. Asimismo, en un 
individuo emocionado se di latan las pupilas, aunque no existe 
una vía que permita optar por esta variante voluntariamente. 
La dilatación de la pupila es producida por el sistema nervioso 
autónomo, el mismo que da lugar a las alteraciones en la sali -
vación, la respiración y el sudor ya mencionadas en el capítulo 
4, así como a otros cambios faciales que se mencionarán luego. 
Si bien un parpadeo más intenso y la dilatación de las pupilas 
indican que el in d iv idu o está movido emocionalmente, no 
revelan de qué emoción se trata. Pueden ser signos de excita-
ción entusiasta, rabia o temor. Sólo son autodelatores válidos 
cuando la manifestación de una emoción cualquiera trasluciría 
que alguien miente, y el cazador de mentiras puede desechar la 
posibilidad de estar ante el temor de un inocente a ser juzgado 
erróneamente. 

Las lágrimas, que son la quinta y última fuente de informa-
ción de la zona ocular, también son producidas por el sistema 
nervioso autónomo; pero ellas sólo son signos de algunas 
emociones, no de todas. Se presentan cuando hay tristeza, 
desazón, al ivio, ciertas formas de goce y risa incontrolada. 
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Pueden delatar tristeza o desazón si los demás signos permane-
cen ocultos, aunque mi presunción es que en tal caso también 
las cejas mostrarían la emoción y el individuo, una vez que le 
aflorasen las lágrimas, rápidamente reconocería cuál es el 
sentimiento que está ocultando. Las lágrimas de risa no se 
filtrarán si la risa misma ha sido sofocada. 

El SNA provoca otros cambios visibles en el rostro: el rubor, 
el empali decimiento y el sudor, todos los cuales son difíciles de 
ocultar, como sucede con los demás cambios corporales y facia-
les que provienen del SNA. No se sabe con certeza si el sudor, 
lo mismo que el aumento del parpadeo y la dilatación de las 
pupilas, es un signo de que se ha despertado una emoción cual-
quiera, o en lugar de ello es específico de una o dos emociones. 

Sobre el rubor y el empalidecimiento poco y nada se sabe. 
Se supone que el rubor es un signo de turbación o de embarazo, 
que también se presenta cuando hay vergüenza y quizá culpa. 
Se dice que es más corr iente en las mujeres que en los 
hombres, aunque se ignora por qué. El rubor podría delatar 
que el mentiroso se siente turbado o avergonzado por lo que 
oculta, o podría ocurrir que ocultase la turbación misma. El 
rostro también se pone rojo de rabia, y nadie sabría distinguir 
este enrojecimiento del rubor propiamente dicho; presumible-
mente, ambos implican la dilatación de los vasos sanguíneos 
periféricos de la pie l , pero el enrojecimiento de la i r a y el rubor 
de la cohibición o la vergüenza podrían ser distintos ya sea en 
intensidad, zonas del rostro afectadas o duración. Mi presun-
ción es que la cara enrojece de i ra sólo cuando ésta ha quedado 
fuera de control, o cuando el sujeto t ra ta de controlar una rabia 
que está a punto de explotar. En ta l caso, habitualmente habrá 
en el rostro o la voz otras pruebas de la i ra , y el cazador de 
ment iras no tendrá que confiar en la coloración de la cara para 
discernir esta emoción. Si la i r a está más controlada, el rostro 
puede empalidecer o ponerse blanco, como también ocurre 
cuando se siente miedo. El empalidecimiento puede aparecer 
incluso cuando la mímica de esta emoción ha sido perfectamen-
te disimulada. Curiosamente, muy poco se han estudiado las 
lágrimas, el rubor, el enrojecimiento o el empalidecimiento 
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respecto de la expresión u ocu ltamiento de determinadas 
emociones. 

Dejemos ahora los signos a través de los cuales el rostro 
puede traicionar una emoción oculta y pasemos a los signos 
faciales de que una expresión es falsa y de que la emoción no es 
auténtica. Una posibilidad, ya mencionada, es que los músculos 
fidedignos ta l vez no participen de la expresión falsa, en tanto 
y en cuanto no exista un problema deí tipo "Woody Al ien" o dei 
tipo "técnica de Stanislavski". Hay otros tres indicios de false-
dad: la asimetría, la secuencia temporal y la sincronización o 
inserción dentro del flujo de la conversación. 

En una expresión facial asimétrica se ven las mismas accio-
nes en ambos lados de la cara, pero son más intensas o marca-
das en un lado que en el otro. No debe confundírsela con una 
expresión facial unilateral, que sólo aparece en un lado; las 
expresiones faciales unilaterales no son signos de emoción, 
salvo las expresiones de desdén en las que se alza el labio supe-
rior o se aprieta la comisura del labio en un solo extremo. Las 
expresiones unilaterales se emplean en emblemas tales como el 
guiño o la elevación de una sola ceja como muestra de escepti-
cismo. Las expresiones asimétricas son más sutiles, mucho más 
frecuentes e interesantes que las unilaterales. 

Los científicos que han examinado los hallazgos según los 
cuales el hemisferio derecho del cerebro parece especializarse 
en las emociones suponen que podría ser que uno de los dos 
lados de la cara fuese más "emotivo" que el otro. Dado que el 
hemisferio derecho gobierna muchos de los músculos del lado 
izquierdo de la cara, y el hemisferio izquierdo muchos de los dol 
lado derecho, algunos estudiosos han sugerido que las emocio-
nes aparecerían con más intensidad en el lado izquierdo. Yo 
veía ciertas incongruencias en uno de sus experimentos, y en

mi intento de esclarecerlas descubrí por casualidad en qué 
sentido la asimetría puede ser un indicio del engaño. Las 
expresiones retorcidas en que la acción es levemente más 
intensa en un lado del rostro que en el otro son la clave de que 
el sentimiento exhibido no es real. 

El azar en cuestión se produjo a raíz de que el primer
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equipo científico que sostuvo que la emoción se refleja con 
mayor intensidad en el lado izquierdo del rostro (el de Harold 
Sackeim y sus colaboradores) no usó materiales propios sino 
que me pidió en préstamo mis fotografías faciales. Esto me 
llevó a revisar sus conclusiones con más minuciosidad de lo que 
lo hubiera hecho en otras circunstancias, y pude así ver cosas 
que ellos no vieron, por lo que yo sabía en mi carácter de fotó-
grafo. Sackeim y su gente cortaron por la mi tad mis imágenes 
faciales a fin de crear dos clases de fotografías: una formada a 
par t i r de la unión de una foto del lado izquierdo con la imagen 
especular de esa misma foto; la otra, formada uniendo una foto 
del lado derecho con su imagen especular. Lo que quedaba, 
pues, era una foto con dos lados izquierdos del rostro y una con 
dos lados derechos, aunque la impresión era de un rostro 
completo perfecto. Los sujetos consideraron que las emociones 
eran más intensas cuando veían las imágenes en el "doble lado 
izquierdo" que en el "doble lado derecho". 1 3 Noté que había, 
empero, una excepción: los ju icios no diferían cuando las 
imágenes correspondían a personas contentas o felices. 
Sackeim no le dio mayor importancia a esto, pero yo sí. Como 
fotógrafo, sabía que las imágenes felices eran las únicas expre-
siones emocionales auténticas; el resto las había tomado 
después de pedirles a mis modelos que movieran deliberada-
mente ciertos músculos faciales. Las imágenes "felices" las 
tomé de improviso, en momentos en que los modelos se estaban 
divirtiendo, despreocupados de mis fotos. 

Cuando reuní estos datos con los derivados de los estudios 
sobre lesiones cerebrales y expresiones faciales que describí 
antes en este mismo capítulo, se me impuso una interpretación 
muy diferente de la asimetría facial. Tales estudios habían 
demostrado que las expresiones voluntarias e involuntarias 
siguen caminos neuronales distintos, ya que a veces es posible 
que uno de esos caminos esté obstaculizado pero no el otro, 
según cuál sea la zona del cerebro dañada. Si las expresiones 
voluntarias e involuntarias pueden ser independientes entre sí, 
en el caso de que una de ellas fuera asimétrica quizá la otra no 
lo fuera. El último tramo de mi argumentación lógica se basó 
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en el hecho bien establecido de que los hemisferios cerebrales 
gobiernan los movimientos faciales voluntarios pero no los 
involuntarios, que se generan en zonas inferiores, más p r i m i t i -
vas, del cerebro. Por ende, las diferencias entre el hemisferio 
izquierdo y el derecho deberían i n f l u i r en las expresiones 
voluntarias, y no en las involuntarias. 

Así pues, según este razonamiento Sackeim había descu-
bierto lo contrario de lo que él suponía. No es que los dos lados 
del rostro difieren en cuanto a las emociones que pueden expre-
sar; más bien lo que ocurría es que había asimetría cuando la 
expresión era v o l u n t a r i a , del iberada, u na pose sol ic i tada . 
Cuando era involuntar ia , como en los rostros despreocupada-
mente felices, había poca asimetría. La asimetría era un indicio 
de que la expresión no era auténtica. 1 4 Llevamos a cabo diver-
sos experimentos para poner a prueba estas ideas, comparando 
expresiones faciales deliberadas con otras espontáneas. 

La polémica que se desató en el mundo científico en torno 
de este asunto ha sido fragorosa, y sólo en los últimos tiempos 
se ha llegado a algunas coincidencias parciales, en lo referido a 
aquellas acciones vinculadas con las expresiones emocionales 
positivas. La mayor parte de los investigadores concuerdan 
ahora con nuestro hallazgo de que si la expresión no es auténti-
ca, el músculo principal involucrado en la sonrisa actúa con 
más fuerza de un lado que del otro. Al solicitar a los sujetos que 
sonrieran deliberadamente o adoptaran una pose de felicidad, 
comprobamos la asimetría, del mismo modo que al examinar 
las sonrisas que a veces se le escapan a la gente cuando veía 
uno de nuestros filmes médicos sangrientos. Lo típico era que 
la acción fuera un poco más marcada en el lado izquierdo si la 
persona era diestra, o sea, si normalmente usaba la mano 
derecha para escribir. En las sonrisas auténticas hallamos una 
proporción mucho menor de expresiones asimétricas, y de 
ningún modo éstas tendían a ser más marcadas en el lado 
izquierdo. 1 5 

También hallamos asimetría en algunas de las acciones 
vinculadas a las emociones negativas cuando dichas acciones 
eran producidas de forma deliberada, pero no cuando eran 
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parte de una manifestación emocional espontánea. A veces la 
acción es más intensa del lado izquierdo, a veces es más 
intensa del lado derecho, y a veces no hay asimetría. Amén de 
la sonrisa, el movimiento de bajar las cejas que suele integrar 
la acción que refleja la i r a suele ser más marcado en el lado 
izquierdo cuando dicha acción es deliberada. En cambio, el 
fruncimiento de la nariz con la repulsión o disgusto intenso y el 
estiramiento de los labios hacia las orejas con el temor suelen 
ser más intensos del lado derecho si las acciones son delibera-
das. Acabamos de dar a publicidad estos hallazgos, y aún es 
pre mat u ro op inar si lograrán convencer a quienes, como 
Sackeim, proponen que hay asimetría en todas las expresiones 
emocionales. 1 6 

De todos modos —pensé—, esto no va a importarle dema-
siado al cazador de mentiras. La asimetría es por lo común tan 
su t i l , que yo creía que nadie podría distinguirla sin disponer de 
algún procedimiento preciso de medición. Estaba equivocado. 
Al solicitar a nuestros sujetos que evaluaran si las expresiones 
eran simétricas o asimétricas, se obtuvieron resultados mucho 
mejores que en el caso de hacerlo al azar, y ello sin necesidad 
de recurri r a la cámara lenta o a ver la misma escena en repeti-
das oportunidades. 1 7 Por cierto, los beneficiaba el hecho de no 
tener que hacer, al mismo tiempo, ninguna otra observación. 
No sabemos aún si un individuo puede detectar la asimetría 
con igual facilidad y además debe luchar contra las distraccio-
nes que implica la observación de los movimientos corporales, a 
la vez que escucha lo que dice el otro sujeto y le contesta 
manteniendo la conversación. Es muy difícil inventar un expe-
rimento para determinar esto. 

Si muchas expresiones faciales son asimétricas, es probable 
que no sean auténticas; pero la asimetría no constituye una 
prueba cierta de que la expresión es falsa. Algunas expresiones 
auténticas son asimétricas; lo que ocurre es que la mayoría no 
lo es. Análogamente, la simetría no implica que la expresión 
sea auténtica; el cazador de mentiras puede haber pasado por 
alto alguna asimetría, pero aparte de ese problema, no toda 
expresión deliberada, falsa, es asimétrica: sólo la mayoría lo es. 
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Un cazador de mentiras no debe confiar jamás en un solo 
indicio del engaño; puede haber muchos. Los indicios faciales 
deben ser corroborados por los que proceden de las palabras, la 
voz y el resto del cuerpo. Au n dentro del rostro mismo, no 
debería interpretarse ningún indicio si éste no se repite y, 
mejor aun, si no es confirmado por otro indicio facial. 

Antes vimos las tres fuentes de la autodelación o vías por 
las cuales el rostro tra ic iona los sent imientos ocultos: los 
músculos faciales fidedignos, los ojos, y las alteraciones en el 
semblante derivadas de la acción del SNA. La asimetría forma 
parte de otro grupo de tres indicios, que no delatan lo que se 
está ocultando pero sí ofrecen pistas acerca de que la expresión 
utilizada es falsa. De este grupo forman parte los datos re lat i -
vos al tiempo de ejecución. 

El tiempo incluye la duración total de una expresión facial, 
así como lo que tarda en aparecer (tiempo de arranque) y en 
desaparecer (tiempo de descarga). Los tres elementos mencio-
nados pueden ofrecer pistas sobre el embuste. Las expresiones 
de larga duración (sin duda las que se extienden por más de 
diez segundos, y normalmente también si duran más de cinco 
segundos) son probablemente falsas. En su mayoría, las expre-
siones auténticas no duran tanto. Salvo que el individuo esté 
experimentando una experiencia culminante o límite —se halle 
en la cumbre del éxtasis, en el momento de furia más violenta, 
o en el fondo de una depresión—, las expresiones emocionales 
genuinas no permanecen en el rostro por más de unos segun-
dos. Ni siquiera en esos casos extremos las expresiones duran 
tanto; por el contrario, hay muchas expresiones que son más 
breves. Las largas suelen ser emblemas o expresiones fingidas. 

Respecto del tiempo de arranque y de descarga, no hay 
reglas seguras que conduzcan a algunas p istas sobre el 
embuste, salvo en lo tocante a la sorpresa. Para que una mani-
festación de sorpresa sea genuina, tanto su aparición como su 
duración y su desaparición tienen que ser breves (habituatmen-
te, menos de un segundo). Si duran mucho, la sorpresa es 
fingida pero no a pu n t a a engañar ( la persona se hace la 
sorprendida), o bien se trata de un emblema de sorpresa (la 
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persona quiere comunicar que está sorprendida), o de una 
sorpresa falsa (la persona trata de parecer sorprendida aunque 
no lo está, para engañar). La sorpresa es siempre una emoción 
muy breve, que sólo dura hasta que el individuo se ha enterado 
del hecho imprevisto. La mayoría sabe cómo fingir sorpresa 
pero pocos lo hacen de forma convincente, con el rápido arran-
que y la rápida descarga que tiene un sentimiento natural de 
sorpresa. Un a crónica periodística muestra lo útil que puede 
llegar a ser una auténtica expresión de sorpresa: " U n indivi -
duo, Wayne Mi l t o n , condenado por error, a quien se acusaba de 
ser el autor de un asalto a mano armada, fue liberado ayer 
después de que el abogado querellante, tras advertir la reac-
ción del sujeto frente al veredicto de culpabil idad, recogiera 
nuevas pruebas de su inocencia. El fiscal auxil iar del Estado, 
Tom Smith , aseguró darse cuenta de que algún error se había 
producido cuando vio cómo se descomponía el rostro de Milton 
en el momento en que el jurado lo condenó por el robo de 200 
dólares en la Compañía de Gas Lake Apopka, el mes pasado". •« 

Todas las demás expresiones emocionales pueden ser 
instantáneas o durar apenas unos segundos. El arranque y la 
descarga pueden ser abruptos o graduales, lo cual dependerá 
del contexto. Supongamos que un empleado finge que lo divier-
te un chiste estúpido que su jefe — u n hombre a quien le gusta 
l lamar la atención de sus subordinados, y que además no tiene 
ningún sentido del humor y una pésima memoria— le cuenta 
ya por cuarta vez. El tiempo que tarde en insinuarse la sonrisa 
de complacencia del empleado dependerá de que el chiste 
llegue de forma gradual a su culminación, con unos pocos 
elementos humorísticos desperdigados aquí y allá, o sea 
abrupto, y el t iempo que tarde en desaparecer dependerá del 
tipo de chiste, y del grado de reciclaje o asimilación de la histo-
r i a que se estime apropiado. Todo el mundo es capaz de 
mostrar una sonrisa falsa de esa índole para s imular diversión, 
pero es menos probable que un mentiroso sepa ajustar correc-
tamente los tiempos de arranque y de descarga a los pormeno-
res que el contexto exige. 

La tercera fuente de pistas sobre la falsedad de una expre-
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sión es su sincronización con respecto al hi lo del discurso, los 
cambios en la voz y los movimientos corporales. Supongamos 
que alguien quiere fingir que está furioso y gr i t a : "¡Ya me 
tienes harto con esa manera de comportarte!' '. Si la expresión 
de i ra aparece en el rostro con posterioridad a las palabras, es 
más probable que sea falsa que si aparece en el mismo 
momento en que se lanza la exclamación, o incluso segundos 
antes. No hay tanto margen de maniobras, quizá, para situar 
la expresión facial respecto de los movimientos corporales. 
Imaginemos que j un to con su manifestación verbal de estar 
harto, el mentiroso descarga un puñetazo sobre la mesa: será 
rnás probable que la expresión sea falsa si viene después del 
puñetazo. Las expresiones faciales no sincronizadas con los 
movimientos corporales son con mucha probabil idad pistas 
fehacientes. 

Ningún análisis de los signos faciales del engaño sería 
completo si no considerara una de las expresiones faciales más 
frecuentes: la sonrisa. Un rasgo que la caracteriza, frente a 
todas las demás expresiones faciales, es que para mostrar 
contento o bienestar basta con mover un solo músculo, mien-
tras que todas las restantes emociones requieren la acción 
concertada de tres a cinco músculos. Esa sonrisa simple de 
bienestar o satisfacción es la expresión más reconocible de 
todas. Hemos comprobado que es la que puede verse a mayor 
distancia (casi cien metros) y con menor t iempo de exposi-
ción l 9 . Además, es difícil no devolver una sonrisa: la gente lo 
hace incluso ante los rostros sonrientes de una foto. Ver una 
sonrisa resulta agradable... como lo saben muy bien los exper-
tos en anuncios publicitarios. 

La sonrisa es quizá la más desestimada de las expresiones 
faciales; es mucho más complicada de lo que supone la mayoría 
de la gente. Hay decenas de sonrisas diferentes en su aspecto y 
en el mensaje que transmiten. La sonrisa puede ser señal de 
una emoción positiva (bienestar, placer físico o sensorial, satis-
facción, diversión, por nombrar sólo unas pocas), pero a veces 
las personas sonríen cuando se sienten desdichadas. No se 
trata de esas sonrisas falsas usadas para convencer a otro de 
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que uno tiene un sentimiento positivo cuando no lo tiene, y que 
a menudo encubren la expresión de una emoción negativa. 
Hace poco comprobamos que estas sonrisas falsas desorientan 
a quienes las ven. Hicimos que unos sujetos miraran única-
mente las sonrisas que aparecían en el rostro de nuestras estu-
diantes de enfermería y evaluaran si eran genuinas (o sea, si 
aparecían cuando la estudiante estaba viendo una película 
agradable) o falsas (aparecían cuando la estudiante ocultaba 
las emociones negat ivas que les susc i taba nuestro f i lm 
sangriento). Los resultados no fueron mejores que respondien-
do al azar. Creo que el problema no es la imposibilidad de reco-
nocer las sonrisas engañosas, sino un desconocimiento más 
general acerca de la gran cantidad de tipos de sonrisas que 
hay. Las falsas no podrán diferenciarse de las auténticas a 
menos que se sepa cómo se asemeja o aparta cada una de las 
restantes integrantes de la famil ia de las sonrisas. A continua-
ción describiremos dieciocho t ipos d i s t in tos de sonrisas, 
ninguna de ellas engañosa en sí misma. 

El denominador común de la mayoría de las sonrisas es el 
cambio que produce en el semblante el músculo cigomático 
mayor, que une los malares con las comisuras de los labios, 
cruzando cada lado del rostro. Al contraerse, el cigomático 
mayor t i r a de la comisura hacia arriba en dirección al malar, 
formando un ángulo. Si el movimiento es fuerte, también estira 
los labios, alza las meji l las , forma una hondonada bajo los 
párpados inferiores y produce, al costado de las comisuras de 
los ojos, las clásicas arrugas conocidas como "patas de gallo". 
(En algunos individuos, este músculo empuja levemente hacia 
abajo también el extremo de la nanz, en tanto que en otros les 
tensa un poco la piel cerca de la oreja.) La acción conjunta de 
algunos otros músculos y del cigomático mayor da lugar a los 
diferentes miembros de la fami l ia de las sonrisas; y hay asimis-
mo unas pocas apariencias sonrientes producidas por otros 
músculos sin la intervención del cigomático. 

Pero basta la acción del cigomático para generar la sonrisa 
evidenciada toda vez que uno siente una emoción genuina posi-
t i va, no controlada. En esta sonrisa auténtica no participa 
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Figura 5A. Sonrisa autèntica. Figura 5B. Sonrisa de temor. 

Figura SC. Sonrisa de desdén. 

ningún otro músculo de la parte inferior del rostro: la única 
acción concomitante que puede presentarse es la contracción de 
los músculos orbiculares de los párpados, que rodean cada ojo 
Estos últimos son asimismo capaces de provocar la mayoría de 
las alteraciones en la parte superior del rostro a que da lugar 
la acción del cigomátíco mayor: elevación de la mejil la, depre-
sión de la piel debajo del ojo, "patas de gallo". En la figura 5A 
se representa la sonrisa auténtica. Esta dura más y es más 
intensa cuando los sentimientos positivos son más extremos. 2 ( 1 
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Creo que la sonrisa auténtica expresa todas las experiencias 
emocionales positivas (goce j un to a otra persona, contento o 
felicidad, alivio, placer táctil, auditivo o visual , diversión, satis-
facción), sólo con diferencias en la intensidad de la mímica y en 
el tiempo de duración. 

La sonrisa de temor representada en la figura 5B nada 
tiene que ver con ninguna emoción positiva, por más que a 
veces se la malinterprete de este modo. La genera el músculo 
risorio al halar horizontalmente de los labios en dirección a las 
orejas, de ta l modo que así estirados los labios adoptan una 
forma rectangular. La palabra "risorio", derivada del latín, es 
equívoca, ya que esta acción se produce principalmente cuando 
se siente temor y no al reír; es probable que la confusión obede-
ciera a que a veces al actuar el risorio las comisuras se elevan, 
y el aspecto general es el de una sonrisa algo magnificada. En 
una emoción facial de miedo, la boca en forma de rectángulo 
(con o sin comisuras elevadas) estará acompañada por la 
apariencia de los ojos y cejas de la figura 3B. 

Otro nombre inapropiado es el de la sonrisa de desdén, ya 
que tampoco aquí participa ninguna de las emociones positivas 
que podrían dar lugar a una sonrisa, aunque en ocasiones así 
se lo entiende. La versión de sonrisa desdeñosa que muestra la 
figura 5C implica una contracción del músculo orbicular de los 
labios, lo cual produce una pequeña protuberancia en torno de 
las comisuras, a menudo un hoyuelo, y una leve elevación en 
ángulo de las mismas.* Nuevamente, es esta elevación de las 
comisuras, característica compartida con la sonrisa auténtica, 
la que da lugar a confusión. Otro elemento compartido suele 
ser el hoyuelo que a veces se presenta también en la sonrisa 
auténtica. La di ferencia fundamen tal entre la sonrisa de 
desdén y la sonrisa auténtica es la contracción de las comisuras 
de los labios. 

Con la sonrisa amortiguada la persona muestra que tiene 

* También puede evidenciarse el desdén con una versión unilateral de 
esta expresión, en la que sólo se contrae y eleva levemente una de las comisu-
ras. 
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Figura 51). Sonrisa amortiguada. Figura 5E. Sonrisa triste. 

efectivamente sentimientos positivos, aunque procura disimu-
lar su verdadera intensidad. El objetivo es amortiguar (aunque 
no supr imir) la expresión de las emociones positivas, y mante-
ner la expresión dentro de ciertos límites, y quizá la experien-
cia emocional misma. Tal vez se aprieten los labios, se lleve 
hacia arriba el labio infer ior, se estiren y lleven hacia abajo las 
comisuras; también puede suceder que cualquiera de estas tres 
acciones se combinen con las propias de una sonrisa común, 
como se aprecia en la figura 5D. 

La sonrisa triste pone de manif iesto la experiencia de 
emociones negativas. No está destinada a ocultar algo sino que 
constituye una especie de comentario facial de que uno se 
siente desdichado. Hab i tua lme nte , la sonrisa tr i s t e im pl i ca 
asimismo que la persona no va a quejarse demasiado por su 
desdicha, al menos por el momento: hará la mueca y la seguirá 
soportando. Hemos asistido a esta clase de sonrisas presentes 
en el rostro de los sujetos que en nuestro laboratorio, a solas, 
presenciaban las escenas sangrientas de la película médica, 
ignorando que la cámara los filmaba. Con frecuencia, esta 
sonrisa surgía en un primer momento, cuando el sujeto se daba 
cuenta de lo espantosa que era la película. También hemos 
visto sonrisas tristes en el rostro de pacientes deprimidos, como 
un comentario sobre su infor tunada situación. Las sonrisas 
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tristes suelen ser asimétricas y superponerse a otra expresión 
emocional a todas luces negativa, no enmascarándola sino 
sumándose a ella ; a veces surge inmediatamente después de 
una expresión de este tipo. Si la sonrisa triste es señal de un 
intento de controlar la manifestación del temor, la i r a o la 
desazón, puede parecerse mucho a la sonrisa amortiguada. La 
presión de los labios, la elevación y prominencia del labio infe-
r ior movido por el músculo cuadrado de la barbi l la, y la t i ra n -
tez o caída de las comisuras pueden contribuir al control del 
estallido de esos sentimientos negativos. La diferencia clave 
entre esta versión de la sonrisa tr iste (como la muestra la 
figura 5E) y la sonrisa amortiguada es que en ella no hay 
rastros de contracción del músculo orbicular de los párpados. 
En la sonrisa amortiguada ese músculo actúa (contrayendo la 
piel en torno del ojo y generando las patas de gallo) porque se 
siente algún goce, en tanto que no actúa en la sonrisa triste 
porque en este caso no lo hay. La sonrisa triste puede estar 
acompañada de señales de las emociones negativas auténticas 
que se patentizan en la frente y las cejas. 

En una fusión de emociones, como vimos, dos o más de 
éstas se experimentan a la vez y son registradas en la misma 
expresión fac ia l . Cualquier emoción puede fusionarse con 
culquier otra. Aquí lo que nos interesa es el aspecto que presen-
t a n las fusiones con emociones positivas. Si un indiv iduo 
dis fruta de su rabia, su sonrisa de gozosa rabia (podría llamár-
sela también "sonrisa cruel" o "sádica") presentará un afina-
miento de los labios y a veces una elevación del labio superior, 
sumados a los rasgos de la sonrisa auténtica, así como las 
características de la parte superior del rostro que muestra la 
figura 3C. 

En la expresión de gozoso desdén, la sonrisa auténtica se 
fusiona con la contracción de una o ambas comisuras de tos 
labios. Puede sentirse una mezcla de tristeza y temor, como 
seguramente la sienten los lectores de los libros y espectadores 
de las películas que arrancan lágrimas o producen terror. La 
gozosa tristeza se aparenta en una caída de las comisuras 
compatible con la elevación general que produce la sonrisa 
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auténtica, o bien en que ésta se presenta ju n to con los rasgos 
de la parte superior del rostro de la figura 3A. En el gozoso 
temor, los rasgos de la figura 3B acompañan u n a sonrisa 
auténtica mezclada con un est i ramiento horizontal de los 
labios. Hay experiencias gozosas que son calmas y de t ranqui la 
satisfacción, pero en otras el goce se confunde con la excitación 
en un sentimiento de exaltado entusiasmo. En la gozosa exci-
tación, amén de la sonrisa auténtica, hay una elevación del 
párpado superior. El actor cómico Harpo Marx solía mostrar en 
sus películas esta sonrisa de gran regocijo, y a veces, cuando 
hacía una picardía, la sonrisa de gozosa rabia. En la gozosa 
sorpresa se alzan las cejas, cae el mentón, se eleva el párpado 
superior y aparece la sonrisa auténtica. 

Hay otros dos tipos de sonrisas que impl i ca n la fusión de 
la sonrisa auténtica con una forma part i cu lar de m i r a r . En la 
sonrisa conquistadora, el f l i r t eado r m u e s t ra un a sonrisa 
auténtica al m i r a r a la persona que le interesa y de inmedia -
to aparta la vista de el la, pero enseguida vuelve a echarle 
una mirada fu rt i v a lo bastante prolongada como para que se 
note, y desvía la vista nuevamente. Uno de los elementos que 
vuelven tan extraordinar io el cuadro de la Gioconda pintado 
por Leonardo da Vinc i es que la atrapó en medio de u na de 
esas sonrisas conquistadoras, con el rostro apuntando hacia 
adelante pero los ojos hacia un costado, mi ran do a h u r t a d i -
llas al objeto de su interés. En la v ida real ésta es una 
secuencia en que la mirada se aparta apenas un instante . En 
la sonrisa de turbación se baja la vista o se aparta para no 
encontrarse con los ojos del otro. A veces habrá una elevación 
momentánea de la protuberancia del mentón (con un movi-
miento de la p ie l si tuada entre el labio infer ior y el extremo 
de la barbi l la ) en medio de una sonrisa auténtica. En otra 
versión, el embarazo se mu e s t r a combinando la sonrisa 
amort iguada con el movimiento de los ojos hacia abajo o 
hacia el costado. 

Una sonrisa poco corriente es la sonrisa de Chaplin, produ-
cida por obra de un músculo que la mayoría de la gente no 
puede mover de forma deliberada. Charlie Chaplin sí podía, ya 
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Figura 5F. Sonrisa de Chaplin. 

que esta sonrisa, en la cual los labios se elevan en un ángulo 
mucho más pronunciado que el de la sonrisa auténtica, era su 
señal d ist int iva (véase la figura 5F). Es una sonrisa insolente y 
burlona a la vez, que se sonríe del propio sonreír. 

Los cuatro tipos siguientes de sonrisas tienen una misma 
apariencia pero cumplen finalidades sociales muy distintas. En 
todos los casos, la sonrisa es vo luntaria . A menudo, estas sonri-
sas son asimétricas. 

La sonrisa mitigadora tiene como propósito l imar las aspe-
rezas de un mensaje desagradable o crítico, a menudo forzando 
al receptor de la crítica a que devuelva la sonrisa a pesar de la 
molestia o desazón que ésta pueda provocarle. La sonrisa m i t i -
gadora es deliberada y aparece de forma rápida y abrupta. Las 
comisuras de los labios pueden contraerse y en ocasiones el 
labio infer ior se alza levemente durante un instante. Suele ir 
acompañada de un movimiento afirmativo, que se ladea y baja 
de t a l modo que el que sonríe m ir a un poco de arriba abajo a la 
persona a quien critica. 

La sonrisa de acatamiento significa el reconocimiento de 
que hay que tragarse una dolorosa pildora sin protestar. Nadie 
podrá suponer que es feliz el que sonríe, sino que acepta su 
infausto destino. Se parece a la sonrisa mitigadora, pero sin 
que la cabeza adopte la postura propia de ésta. En cambio, 
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pueden elevarse las cejas un momento, o encogerse los 
hombros, o dejarse oír un suspiro. 

La sonrisa de coordinador regula el intercambio verbal de 
dos o más personas. Es una sonrisa cortés, de cooperación, que 
pretende mostrar serenamente coincidencia, comprensión, el 
propósito de realizar algo o el reconocimiento de que lo que ha 
hecho el otro es apropiado. Es una sonrisa leve, por lo común 
asimétrica, en la que no partic ipan los músculos orbiculares de 
los párpados. 

La sonrisa de interlocutor es una particular sonrisa de coor-
dinador empleada al escuchar a otro, para hacerle saber que se 
ha comprendido todo lo que ha dicho y de que no precisa repetir 
nada. Equivale a un "¡aja!", o a decir "está bien", o al movi -
miento afirmativo con la cabeza —que suele acompañarla—. El 
que habla no deducirá de ella que su interlocutor está contento, 
sino sólo que lo alienta a seguir hablando. 

Cualquiera de las cuatro sonrisas enunciadas en último 
término (la mitigadora, la de acatamiento, la de coordinador y 
la de interlocutor) pueden ser reemplazadas a veces por una 
sonrisa auténtica. Si a a lguien le complace t r a n s m i t i r un 
mensaje mitigador, o mostrar acatamiento, o coordinar, o ser el 
interlocutor de otro, puede mostrar la sonrisa auténtica en vez 
de alguna de las sonrisas no auténticas que he mencionado. 

Ahora consideremos la sonrisa falsa. Su finalidad es 
convencer al otro de que se siente una emoción positiva, cuando 
no es así. Tal vez no se sienta nada en absoluto, o tal vez se 
sientan emociones negativas, pero el mentiroso quiere ocultar-
las enmascaradas detrás de una sonrisa falsa. A diferencia de 
la sonrisa de desdicha, que transmite el mensaje de que no se 
experimenta ningún placer, la falsa t rata de hacerle creer al 
otro de que se sienten cosas positivas. Es la única sonrisa 
mentirosa. 

Hay varios indicios para dis t inguir las sonrisas falsas de las 
sonrisas auténticas que simulan ser: 

Las sonrisas falsas son más asimétricas que las auténticas. 
Una sonrisa falsa no estará acompañada nunca de la 

acción de los músculos orbiculares de los párpados. Por ende, 
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Figura 6. Sonrisa falsa. Figura 5A. Sonrisa autentica. 

en una sonrisa falsa leve o moderada no se alzarán las mejillas, 
ni habrá hondonadas debajo de los ojos, ni patas de gallo, ni el 
leve descenso de las cejas que se presentan en la sonrisa autén-
tica leve a moderada. Se da un ejemplo en la figura 6; compáre-
sela con la figura 5A. En cambio, si la sonrisa falsa es más 
pronunciada, la propia acción de sonreír (o sea, la acción del 
músculo cigomático mayor ) alzará las me j i l l as , cavará la 
cuenca de los ojos y producirá arrugas en las comisuras de 
éstos. Pero no bajará las cejas. Si alguien, mirándose en un 
espejo, sonríe en forma cada vez más marcada, notará que a 
medida que la sonrisa se amplía las mejillas se levantan y 
aparecen las patas de gallo; pero las cejas no descenderán a 
menos que también actúe el músculo palpebral. La falta de 
participación de las cejas es un indicio sut i l pero decisivo para 
di ferenciar las sonrisas auténticas de las sonrisas falsas 
cuando la mueca es pronunciada. 

El tiempo de desaparición de la sonrisa falsa parecerá 
notablemente inapropiado, es decir puede esfumarse demasiado 
abruptamente, o t a l vez de forma escalonada. 

Usada como máscara, la sonrisa falsa no abarca más que 
movimientos en la parte inferior del rostro y en el párpado infe-
rior. Seguirán siendo visibles los movimientos de los músculos 
faciales fidedignos de la frente, que señalan el temor o la 
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angustia. Y aun en la parte infer ior de la cara, la sonrisa falsa 
quizá no logre dis imular por completo los signos de la emoción 
que pretendemos ocultar, y haya una mezcla de elementos de 
tal manera que se perciban huellas, como en una fusión de 
emociones. 

Hemos puesto a prueba estas ideas por primera vez midien-
do las expresiones sonrientes de las estudiantes de enfermería 
en nuestro experimento. Si eran acertadas, tenían que mostrar 
sonrisas auténticas en la entrevista "sincera", cuando al ver la 
película agradable describían francamente lo que sentían, en 
tanto que mostrarían sonrisas falsas en la entrevista "engaño-
sa", cuando estaban viendo una película desagradable pero 
procuraban mostrar que era agradable. Sólo medimos dos de 
los signos propios de una sonrisa falsa: la ausencia de todo 
movimiento en torno de los ojos y la presencia de signos de 
repulsión o disgusto profundo (fruncimiento de la nariz) o de 
desdén (contracción de las comisuras de los labios). Los resulta-
dos fueron exactamente los previstos, y de forma muy notoria: 
en la entrevista sincera hubo más sonrisas auténticas que 
sonrisas falsas, y n ing una sonrisa que delatara repulsa o 
desdén; en la entrevista engañosa aparecieron sonrisas autode-
latoras y hubo más sonrisas falsas que auténticas. 

Que estos dos indicios del engaño funcionaran tan bien me 
sorprendió, sobre todo porque yo sabía que las personas que 
juzgan la sinceridad de otros no parecen tomarlos en cuenta. 
En estudios anteriores mostramos las mismas cintas de vídeo 
de expresiones faciales y pedimos a algunos que evaluaran 
cuándo las estudiantes de enfermería mentían: las respuestas 
no fueron mejores que al azar. ¿Estamos midiendo acaso algo 
demasiado suti l como para que pueda vérselo, o es que la gente 
no sabe qué debe mirar? En otro estudio, del que informaremos 
más adelante, indicamos a los jueces cómo podían reconocer la 
acción de los músculos orbitales de los párpados y de qué 
manera se producen las sonrisas autodelatoras, para apreciar 
si así podían descubrir con más precisión las mentiras. 
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Resumamos: 

El rostro puede mostrar muchos y muy diferentes indicios del 
engaño: microexpresiones, expresiones abortadas, autodelacáón de 
los músculos faciales fidedignos, parpadeo, dilatación de las 
pupilas, lagrimeo, rubor, empafidecimiento, asimetría, errores en 
la secuencia temporal o la sincronización, y sonrisas falsas. 
Algunos de estos indicios delatan una información oculta; otros 
proporcionan pistas que indican que algo se está ocultando, aunque 
no nos dicen qué; y otros marcan que una expresión es falsa. 

Estos signos faciales del engaño, al igual que los que sumi-
n ist ran las palabras, la voz y el resto del cuerpo (y que hemos 
descrito en el capítulo anterior), varían en cuanto a la exacti-
t u d de la información transmitida. Algunos revelan con preci-
sión cuál es la emoción que está experimentando el sujeto, por 
más que intente ocultarla; otros sólo nos dicen que la emoción 
ocultada es positiva o negativa, pero no cuál es exactamente; 
hay otros, en fin, más vagos aun, ya que sólo nos dicen que el 
mentiroso siente alguna emoción, sin que sepamos si es positi-
va o negat iva . Pero quizá con esto baste. Saber que una 
persona siente una emoción, sea cual fuere, puede indicarnos 
que miente , si la situación es t a l que, salvo que estuviera 
mint iendo , esa persona no tendría por qué sentir emoción 
alguna. En otras ocasiones, empero, no se traicionará la 
ment ira si no disponemos de información más acabada sobre la 
emoción que efectivamente se está ocultando. Todo depende de 
cuál sea la ment i ra , de la estrategia adoptada por el sospecho-
so, de la situación, y de las demás explicaciones alternativas 
que —fuera de la me n t i r a — pueden justi ficar que una cierta 
emoción no se manifieste abiertamente. 

Para el cazador de mentiras es importante recordar cuáles 
son los indicios que revelan información específica y cuáles 
información de carácter más general. En los cuadros 1 y 2 del 
"Apéndice", al final del l ibro, hemos sintetizado la información 
correspondiente a todos los indicios del engaño descritos en 
este capítulo y los anteriores. El cuadro 3 se ocupa en particu-
l ar de los indicios de falseamiento. 
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6 

Peligros y precauciones 

La mayoría de los mentirosos pueden engañar a la mayoría 
de las personas la mayor parte de las veces.* Hasta los niños 
de más de ocho o nueve años (algunos padres dicen que mucho 
antes) pueden embaucar con todo éxito a sus progenitores. Los 
errores que se cometen en el descubrimiento de los engaños no 
sólo incluyen creerle al mentiroso sino también, y a menudo 
esto es mucho peor, no creer al sincero. Un juic io equivocado de 
esta última índole puede inf l i g i r una herida profunda a un niño 
si no le creen cuando dice la verdad, por más que luego se 
intente de muchas maneras enmendar el error. También para 
un adulto puede tener funestas consecuencias que no le crean 
cuando es sincero; puede a rr u i n a r una amistad, o hacerle 
perder un empleo, o echar a perder su vida. Si a un inocente a 
quien se ha enviado a la cárcel por creer equivocadamente que 

* La investigación que nosotros hemos realizado, así como la mayoría de 
las restantes investigaciones, ha permitido comprobar que son pocos los 
sujetos que, al juzgar si alguien miente o dice la verdad, tienen un éxito 
superior al que se obtendría al azar. También hemos hallado que la mayoría 
de la gente cree que íbrmula juicios correctos en esta materia aun en los 
casos en que no es así. Hay unas pocas personas, excepcionales, que sí son 
capaces de detectar con precisión el engaño; aún no sé si están dotadas de un 
talento natural para ello o si lo adquirieron en circunstancias especiales. 
Aunque mis estudios no se han dedicado a averiguar quiénes son los que 
mejor pueden detectar el engaño, lo que he averiguado sugiere que esta capa-
cidad no es desarrollada por la formación tradicional que brindan las profe-
siones de la salud mental. 
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mentía se lo deja en l ibertad varios años después, el hecho 
ocupa la pr imera plana de los periódicos; pero hay innumera-
bles casos que no aparecen en los periódicos. Si bien es imposi-
ble evi tar del todo los errores en la detección del engaño, 
pueden tomarse precauciones para reducirlos. 

La primera de esas precauciones consiste en volver más 
explícito el proceso de interpretación de los signos conductuales 
del engaño. Aunque la información proporcionada en los dos 
últimos capítulos sobre la forma en que el rostro, la voz, el 
habla y el resto del cuerpo pueden traicionar un engaño no 
evitará por completo los errores, t a l vez los vuelva más eviden-
tes y corregibles. El cazador de mentiras ya no confiará tanto 
en sus intui c iones ; mejor in formado sobre la base de sus 
juicios, podrá aprender más de su experiencia y dará el peso 
que corresponde a los distintos indicios del engaño, descartan-
do algunos y modificando su opinión sobre otros. También los 
individuos que son acusados falsamente se beneficiarán, ya que 
podrán impugnar el dictamen con que se los ha acusado cuando 
se expliciten sus fundamentos. 

Otra medida de precaución consiste en comprender mejor 
la naturaleza de los errores que se producen al detectar un 
engaño. Ha y dos clases de errores de este tipo, exactamente 
opuestos en sus causas y consecuencias: errores por increduli-
dad ante la verdad y errores por credulidad ante la mentira. 
En los primeros, se piensa equivocadamente que miente una 
persona que dice la verdad; en los segundos, se piensa equivo-
cadamente que dice la verdad una persona que miente.* Poco 

* Para referirse a los errores que pueden deslizarse en cualquier tipo de 
prueba o test, suele emplearse la expresión "error positivo falso" para desig-
nar lo que yo llamo "error de incredulidad" y "error negativo falso" para lo 
que llamo "error de credulidad". He preferido no emplear esa terminología 
pues puede confundir cuando se alude a una mentira, ya que no parece apro-
piado calificar como "positivo" que se detecte a alguien como mentiroso; 
además, me cuesta trabajo recordar qué tipo de error designa la expresión 
"positivo falso" o "falso negativo". También se ha propuesto la expresión 
"falsa alarma" para el error de incredulidad y "extravío" para el error de 
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importa que el cazador de mentiras confíe en la prueba del polí-
grafo o sólo en su propia interpretación de los signos de conduc-
ta: igual es vulnerable a estos dos errores. Recordemos el frag-
mento de la novela de Updiek, Marry Afe, citada en el capítulo 
2. Cuando Jerry oye a su esposa Rut h hablar por teléfono con el 
amante de ella, percibe en su voz un tono más femenino del que 
es habitual en Rut h al dirigirse a él. Le pregunta entonces 
"¿Qué era eso?", y ella inventa algo que la encubra: "Oh, nadie. 
Una mujer de la escuela dominical preguntando si íbamos a 
inscribir a Joanna y a Charlie". Si entonces Jerry le creyera, 
cometería un error de credulidad. Pero imaginemos que la 
historia fuese otra: Ruth es una esposa fiel que en verdad está 
hablando con una empleada de la escuela dominical, y Jerry es 
un marido que sospecha de todo. Si Jerry pensase que Ru th le 
está mintiendo, el suyo sería un error de incredulidad. 

En la Segunda Guerra Mu n dia l , Hi t l er cometió un error de 
credulidad y Stal in incurrió en un error de incredul idad no 
menos catastrófico. A través de diversos medios (simulando que 
estaban concentrando sus tropas, echando a correr una serie de 
rumores, transmitiendo planes mi l i tares falsos a conocidos 
espías alemanes), los aliados lograron convencer a los alema-
nes de que su invasión a Europa, o sea, la llamada entonces 
apertura del segundo frente de guerra, se produciría en Calais 
(cerca de la frontera con Bélgica) y no en las playas de Nor-
mandía. Seis semanas después de lanzada la invasión en 
Normandía, los alemanes seguían persistiendo en su error y 
man teman gran cantidad de tropas preparadas para defender-
se del ataque en Calais, en lugar de reforzar sus contingentes 
en Normandía; continuaban convencidos de que los desembar-
cos en este último lugar «instituían una maniobra de distrac-
ción, previa a la verdadera invasión en Calais. Esto fue un 
error de credulidad: los alemanes consideraron veraces los 
informes según los cuales los aliados planeaban invadir Calais, 

credulidad, las cuales tienen la ventaja de la brevedad pero no son tan espe-
cíficas como las frases que he adoptado. 
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cuando en verdad no eran otra cosa que un engaño hábilmente 
urdido. Tomaron el engaño (el plan de invadir Calais) como si 
fuera cierto. 

Un error exactamente opuesto fue el de Sta l in cuando se 
negó a dar crédito a las numerosas advertencias de sus espías 
infi ltrados en el ejército alemán de que Hi t l e r estaba a punto 
de lanzar un ataque sobre Rusia. Fue un error de incredulidad: 
Stal in juzgó que mentían esos informes precisos de los espías 
alemanes. 

La distinción entre los errores de credulidad y los errores de 
incredul idad es im por tan te por cuanto obliga al cazador de 
mentiras a prestar atención a dos peligros gemelos. No hay 
modo de evitarlos por completo a ambos; a lo sumo, la alterna-
t i va consiste en elegir el menos arriesgado. El cazador de 
me n t i ras tendrá que evaluar cuándo le conviene correr el 
riesgo de ser engañado y cuándo el de formular una acusación 
falsa. Lo que pierda o gane sospechando del inocente o creyén-
dole al mentiroso dependerá de la índole de la ment ira , del 
carácter del mentiroso y de la propia personalidad del cazador 
de mentiras . A veces una de estas dos clases de errores tiene 
consecuencias mucho más graves que la otra ; en ocasiones, 
ambos errores son igualmente catastróficos. 

No hay ninguna regla general en cuanto a cuál de ellos 
puede evitarse más fácilmente. A veces existen en ambos casos 
las mismas probabilidades; también depende de cada ment ira , 
de cada mentiroso y de cada cazador de mentiras. Al final del 
próximo capítulo, tras analizar los efectos del polígrafo y de 
compararlos con el uso de los signos conductuales del engaño, 
paso revista a las cuestiones que deberá considerar el cazador 
de mentiras cuando deba decidir por cuál de los dos riesgos se 
inc l ina; ahora describiré la vulnerabil idad de cada indicio del 
engaño a estos tipos de error y las medidas de precaución que 
pueden adoptarse para evitarlos. 

Ambos tipos de errores obedecen a las diferencias indivi-
duales, a eso que antes denominé el riesgo de Brokaw, consis-
tente en desatender a las diferencias de conducta expresiva de 
los in d iv iduo s . Ningún indi c io del engaño, ya sea que se 
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presente en el rostro o en el resto del cuerpo, en la voz o en las 
palabras, es infalible — n i siquiera los datos que mide el polí-
grafo sobre la actividad del sistema nervioso autónomo—. Los 
errores de credulidad se producen a raíz de que ciertas perso-
nas, simplemente, no se equivocan nunca al mentir ; y no me 
refiero sólo a los psicópatas sino también a los mentirosos 
naturales, asi como a quienes emplean la técnica teatral de 
Stanislavski o por algún otro medio logran creer en sus propias 
simulaciones o engaños. El cazador de mentiras debe recordar 
que la ausencia de un signo de engaño no es prueba de veraci-
dad. 

Pero también la presencia de un signo de engaño puede ser 
falaz, llevando al error opuesto, a un error de incredulidad por 
el cual se juzga mentiroso a alguien que está diciendo la 
verdad. Un estafador podría emplear deliberadamente un 
indicio del engaño a f i n de sacar provecho de la equivocada 
creencia de su víctima de que lo ha sorprendido mintiendo. Es 
conocido el hecho de que los jugadores de póquer apelan a esta 
triquiñuela, emitiendo lo que en la jerga se l lama un "dato 
falso". "Por ejemplo, durante varias horas, mientras transcurre 
la partida, un jugador puede toser a propósito cada vez que 
hace un bluff; su contrincante, creyéndose astuto, toma en 
cuenta esta simultaneidad de los engaños y las toses. Entonces, 
el primer jugador aprovechará una 'mano brava' en que las 
apuestas han sido muy altas y soltará unas toses... pero esta 
vez no van acompañadas de ningún engaño: tiene unas cartas 
extraordinarias y se lleva el abultado pozo ante el desconcierto 
de su rival." 1 

Lo que hizo el jugador de este ejemplo fue provocar y explo-
tar un error de incredulidad; pero más a menudo, cuando un 
cazador de mentiras incurre en un error de esta índole, la 
persona identificada como engañador resulta perjudicada. Lo 
que hace que algunas personas parezcan estar mintiendo cuando 
en realidad dicen la verdad no es una tortuosidad sino algún 
rasgo peculiar de su comportamiento, una idiosincrasia expresi-
va. Lo que en cualquier otro sería un indicio del engaño, no lo es 
en su caso. Por ejemplo, hay personas que habitualmente: 
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• hablan con frases indirectas y circunloquios; 
• hacen muchas pausas, largas o breves, al hablar; 
• cometen muchos errores al hablar; 
• uti l i zan muy pocas ilustraciones; 
• realizan numerosas manipulaciones; 
• suelen mostrar en su semblante signos de temor, desazón 

o rabia, con independencia de sus reales sentimientos; 
• presentan expresiones faciales asimétricas. 

En todas estas clases de conductas hay enormes diferencias 
entre las personas, y son ellas las que dan origen no sólo a los 
errores de inc re du l ida d sino también a los de credul idad. 
L lamar mentiroso a alguien que se expresa siempre en forma 
sinuosa o indirecta es cometer un error de incredulidad; pensar 
que dice la verdad alguien que habitualmente habla de forma 
fluida y uniforme es cometer un error de credulidad. En este 
último caso, si el individuo miente, es probable que su discurso 
se vuelva más sinuoso y cometa más equivocaciones al hablar, 
pero aun así puede pasar inadvertido porque su manera de 
hablar es mucho más depurada que la de la mayoría de la 
gente. 

La única manera de reducir los errores que obedecen al 
riesgo de Brokaw es basar la propia opinión en los cambios 
que presenta la conducta del sospechoso. El cazador de menti -
ras debe comparar el comportamiento habitual del sospechoso 
con el que muestra en el momento en que se sospecha de él. Es 
probable que se desanime en una pr imera entrevista ya que no 
tiene ningún cr iterio de comparación, no ha tenido oportunidad 
de observar un cambio en el comportamiento. No es difícil 
entonces que se cometan errores con ios juicios absolutos, por 
ejemplo, "ella está realizando tantas manipulaciones con sus 
manos que debe sentirse molesta por algo que no quiere confe-
sar". Los juicios relativos ("ella está realizando muchas más 
manipulaciones con sus manos que de costumbre, por lo tanto 
debe sentirse molesta") son el único modo de d i sm i nu i r los 
errores de incredulidad provocados por las diferencias ind iv i -
duales de estilo expresivo. Los jugadores de póquer avezados lo 
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saben muy bien, y memorizan los "datos" (indicios del engaño) 
peculiares de cada uno de sus oponentes regulares . 2 Si el 
cazador de mentiras no tiene más remedio que formular un 
juicio a part i r de una única entrevista, ésta tendrá que ser lo 
bastante prolongada como para permiti r le observar la conducta 
habitual del sospechoso. Por ejemplo, el cazador de mentiras 
intentará hablar un rato de temas que no provoquen ninguna 
tensión ni ansiedad. A veces le será imposible. Para un sujeto 
que teme que se sospeche de él, toda la entrevista puede resul-
tar estresante. En tal caso, el cazador de ment iras estará 
atento a la posibilidad de cometer errores por el riesgo de 
Brokaw, al desconocer las peculiaridades de la conducta del 
sospechoso. 

Las primeras entrevistas son particularmente vulnerables 
al error, además, por las diferencias entre las personas en su 
modo de reaccionar ante un primer encuentro de esta índole. 
Algunas lo hacen con toda soltura, pues han aprendido muy 
bien las reglas de cómo se debe actuar en tales ocasiones, y por 
tanto la muestra de comportamiento que ofrecen no es repre-
sentativa. A otras la primera entrevista les genera ansiedad, y 
tampoco en este caso (aunque por el motivo opuesto) su conduc-
ta ofrece un buen criterio de comparación. Lo ideal es que el 
cazador de mentiras funde sus juicios en una serie de entrevis-
tas, en la esperanza de establecer un mejor criterio comparati-
vo a medida que aumenta su familiar idad con el sujeto. Hay 
quienes piensan que detectar mentiras es más fácil si las perso-
nas no sólo tienen cierta famil iaridad, sino que se conocen ínti-
mamente, pero no siempre es así: en los amigos o amantes, en 
los miembros de una fami l ia , entre colegas, pueden surgir 
puntos ciegos o prejuicios que impiden formarse una opinión 
precisa sobre la base de los indicios del engaño presentes en la 
conducta. 

Menos vulnerable al riesgo de Brokaw es la interpretación 
de cuatro fuentes de autodelación, a saber: los deslices verba-
les, las peroratas enardecidas, los deslices emblemáticos y las 
microexpresiones. Estos t ienen un significado propio por sí 
solos, s in necesidad de establecer n ingu na comparación. 
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Recuérdese el ejemplo citado por Freud, en el que un Dr. R., 
refiriéndose presuntamente al divorcio de otra persona, dijo: 
"Conozco a una enfermera que está enredada como cómplice de 
adulterio en un proceso de divorcio. La esposa pidió el divorcio 
a su marido calificando a la enfermera como cómplice, y él 
obtuvo el divorcio", cuando en real idad era ella (o sea, la 
esposa) la que lo había obtenido. Para infer ir de este desliz que 
el marido de la historia podía ser el propio Dr. R., y que su 
desliz había sido causado por su deseo de obtener él el divorcio 
y por ende no tener que pasarle a su esposa la cuota mensual 
por aumentos, etc., era menester conocer las leyes de la época: 
el adulterio era entonces una de las pocas causas válidas de un 
divorcio legal; sólo el cónyuge traicionado podía ganar el juicio, 
y el que obtenía un dictamen favorable era acreedor a una 
suma permanente, y por lo común considerable, en concepto de 
alimentos. Pero aun s in saber todo esto, el desliz de decir "éln 

en vez de "e//a" tenía un significado muy concreto, entendible 
por sí solo: el Dr . R. deseaba que hubiese sido el marido, y no la 
esposa, el que hubiera obtenido el divorcio. Los deslices no son 
como las pausas del habla , que sólo r e su l tan entendibles 
cuando su número o frecuencia cambia; los deslices pueden 
comprenderse sin referencia alguna al hecho de que la persona 
los cometa en un momento más que de costumbre. 

Independientemente de su frecuencia, un desliz verbal, 
microexpresión o perorata enardecida revela información, 
quiebra el ocultamiento. Recordemos el ejemplo de uno de mis 
experimentos en el cual , al ser "atacada" en sus convicciones 
por el profesor, una estudiante replegó todos los dedos menos el 
mayor, en un desliz emblemático indecoroso, representativo de 
su profundo disgusto.* A diferencia de una disminución de las 
ilustraciones, que exige cotejar la frecuencia actual con la acos-
tumbrada, el "dedo protuberante" es una acción inusual , de 
significado consabido; y por tratarse de un desliz emblemático 
(o sea, sólo de un fragmento del movimiento emblemático total, 
que aparecía además fuera de la posición de presentación 

* Véase la pág. 104. (T.l 
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común), e ra dable interpretar que traslucía sentimientos de la 
estudiante que el la pretendía ocultar. Cuando Mary , la pacien-
te que quiso dis imular sus planes de suicidio, puso de manifies-
to una microexpresión,* ese mensaje de tr isteza no necesitaba 
nada más p a r a ser entendido. E l hecho d e que la t r i s t e z a 
apare ciese en u n a microexpresión y no en u n a expresión 
normal más prolongada era un índice de que Ma r y procuraba 
ocu ltarla. Conocer el contexto en que se l l e v a a cabo u n a 
conversación puede a y u d a r en la interpretación del exacto 
significado de una m ent ira , pero los mensajes que ofrecen los 
deslices verbales , peroratas e nard ecidas y microexp resiones 
traicionan información oculta y son significativos por sí solos. 

E s t a s cuatro fuentes de autodelación (los deslices verbales , 
las peroratas e nard e ci d as , los deslices emblemáticos y las 
microexpresiones) se diferencian en un mismo aspecto de todos 
los demás indic ios del engaño: el c aza d o r de m e n t i r a s no 
p r e c i sa c o n t a r con u n a base de comparación p a r a e v i t a r 
cometer errores de incredulidad. Por ejemplo, no tendrá que 
preocuparse de la interpretación que le dé a algunas de esas 
acciones en u n a primera entrevista , y averiguar antes si no 
constituye u n a acción habitual en el sospechoso. Por el contra-
rio: será afortunado piara el cazador de mentiras que el sospe-
choso tenga tendencia a esas autodelaciones. Pero si bien están 
eximidas de la precaución de la famil iaridad previa a fin de 
evitar los errores de incredulidad, no lo están respecto de los 
errores de credulidad: de la ausencia de éste o cu alquier otro 
indicio del engaño no puede infe r irse que a l gu ie n dice la 
verdad. No todos los mentirosos incurren en deslices, microex-
presiones o peroratas enardecidas. 

H a s t a ahora hemos visto u n a de las fuentes de error en la 
detección del engaño: el riesgo de Brokaw, el hecho de no tomar 
en cuenta las diferencias individuales. O t r a fuente de pertur-
baciones igualmente importante, que da origen a errores de 
incredulidad, es el error de Otelo, en el que se incu rre cuando 
se pasn por alto que una persona veraz puede prese ntar el 

' W ü s e la pág. t!>. |T. | 
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aspecto de una persona mentirosa si está sometida a tensión. 
Cada uno de los sentimientos que inspira una mentira (explica-
dos en el capítulo 3) y que son capaces de producir una autode-
lación o una pista sobre el embuste, puede asimismo ser experi-
mentado por una persona sincera, a raíz de otros motivos, si se 
sospecha de ella. Un individuo sincero t a l vez tema que no le 
crean, y ese temor puede confundirse con el recelo a ser detec-
tado que es propio de un mentiroso. Hay sujetos con grandes 
sentimientos de culpa sin resolver acerca de otras cuestiones, 
que salen a la superficie toda vez que alguien sospecha que 
cometieron una fal ta ; y estos sentimientos de culpa pueden 
confundirse con los que siente el mentiroso por el engaño en 
que está incurriendo. Por otra parte, los individuos sinceros 
quizá sientan desprecio por quienes los acusan falsamente, o 
entusiasmo frente al desafío que implica probar el error de sus 
acusadores, o placer ant i c ipado por la venganza que se 
tomarán: y los signos de todos estos sentimientos pueden llegar 
a asemejarse al "deleite por embaucar" tan propio de algunos 
mentirosos. No son éstos los únicos sentimientos que pueden 
presentar tanto los sinceros de quienes se sospecha como los 
mentirosos; aunque sus razones no sean las mismas, unos y 
otros pueden sentirse sorprendidos o enojados, decepcionados, 
disgustados o angustiados ante las sospechas o las preguntas 
de quienes los interrogan. 

He llamado a esto "el error de Otelo" porque la escena de la 
muerte de Desdémona, en la obra de Shakespeare, es un 
ejemplo excelente y célebre. Otelo acaba de acusarla de amar a 
Casio y le pide que confíese su amor, y le dice que de todas 
maneras va a matarla por serle inf iel . Desdémona le pide que 
lo haga venir para dar testimonio de su inocencia, pero Otelo le 
miente que ya lo hizo matar por lago, su honrado servidor. 
Desdémona comprende que no podrá probar su inocencia y que 
Otelo la matará sin parar mientes en nada: 

Desdémona: ¡Ay, le han traicionado y estoy perdida! 
Otelo: ¡Fuera de aquí, ramera! ¡Le lloras en mi cara! 
Desdémona: ¡Oh, desterradme, mi señor, pero no me matéis! 
Otelo: ¡Abajo, ramera! •1 
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Otelo interpreta el temor y la angustia de Desdémona como 
reacción ante la noticia de la presunta muerte de su amante, y 
cree corroborada así su infidelidad. No se da cuenta de que 
aunque Desdémona fuese inocente padecería esas mismas 
emociones: angustia y desesperación por el hecho de que su 
marido no le crea y por haber perdido la esperanza de probar 
su inocencia con la muerte de Casio, y a la vez temor de que 
Otelo la mate. Desdémona lloraba por su vida, su difícil situa-
ción, la desconfianza de su esposo, no por la muerte de su 
amante. 

El error de Otelo es asimismo un ejemplo de cómo los 
prejuicios pueden inclinar tendenciosamente la opinión de un 
cazador de mentiras. Otelo está persuadido de que Desdémona 
le es infiel antes de esta escena; pasa por alto cualquier otra 
posible explicación de su comportamiento, no toma en cuenta 
de que las emociones de Desdémona no prueban nada ni en un 
sentido ni en el otro. Quiere confirmar su creencia, no ponerla 
a prueba. Aunque el de Otelo es un caso extremo, los prejuicios 
constituyen a menudo una distorsión del razonamiento y llevan 
al cazador de mentiras a desestimar ideas, posibilidades o 
hechos que no se ajustan a lo que ya piensa. Y esto ocurre aun 
cuando esos mismos prejuicios lo hagan perjudicarse en algún 
sentido. A Otelo le t ortura su creencia de que Desdémona le 
miente, pero no por ello se inc l ina a pensar en dirección 
opuesta, no por ello procura reivindicarla. Interpreta la conduc-
ta de Desdémona de un modo que confirma lo que él menos 
desea, lo que le es más penoso. 

Esos prejuicios que d is tors ionan el razonamiento del 
cazador de mentiras llevándolo a cometer errores de increduli-
dad pueden originarse en muchas fuentes. La falsa creencia de 
Otelo era obra de lago, su malévolo asistente, quien estimulan-
do y alimentando sus sospechas provocó el derrumbe de Otelo 
en su propio beneficio. Pero lago no habría tenido éxito si Otelo 
no hubiese sido celoso. Las personas que por naturaleza ya son 
bastante celosas no precisan de ningún lago para que sus celos 
se movilicen. Prefieren confirmar sus peores temores descu-
briendo lo que sospechan: que todo el mundo les miente. Los 
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suspicaces hacen un pésimo papel como cazadores de mentiras, 
porque son propensos a caer en los errores de incredulidad. 
Existen, desde luego, individuos ingenuos que hacen lo contra-
r i o , no sospechan jamás de quienes los embaucan, y así 
cometen errores de credulidad. 

Cuando es mucho lo que está en juego, cuando el precio que 
podría pagar el cazador de mentiras si el sospechoso miente es 
grande, aun las personas no celosas pueden apresurarse a 
formular un juicio erróneo. Si el cazador de mentiras se enfure-
ce, teme ser traicionado o ya experimenta la humillación que 
sentiría si sus peores temores fueran infundados, t a l vez pase 
por alto todo lo que podría tranqui l izarlo y en cambio repare en 
aquello que lo angustia más aún. Aceptará t a l vez la humil la-
ción previa al descubrimiento de que ha sido engañado, en vez 
de correr el riesgo de padecer una humillación todavía peor si 
el engaño se ratificase. Es preferible sufr ir ahora —parece que 
se di jera— y no soportar el tormento de la incertidumbre por el 
engaño temido. Tiene más temor de creer en el engaño (por 
ejemplo, en comprobar que es cornudo) que en no creer la 
verdad (comprobando que en rigor las acusaciones contra su 
esposa eran irracionales). 

Estas cosas no se resuelven de manera racional. El cazador 
de mentiras se convierte en la víctima de lo que yo denomino 
un reguero de pólvora emocional. Sus emociones quedan fuera 
de control, adquieren un impulso propio, y en lugar de decrecer 
con el transcurso del tiempo, como suele ocurrir, se intensifi -
can. Se aferrará a todo aquello que alimente sus terribles senti-
mientos, magnificando su carácter destructivo. Cuando uno se 
hal la en ese inf ierno emocional, nada puede tranqui l i zar lo , 
porque lo que quiere no es ser tranqui lizado. Más bien obra con 
vistas a intensificar cualquier emoción propia, convirtiendo el 
temor en terror, la i ra en fu r ia , el disgusto en repulsa, la 
desazón en a n g u s t ia . Un reguero de pólvora emocional 
consume todo cuanto se le pone por delante —objetos, personas 
desconocidas o personas amadas, y hasta el propio ser— hasta 
que se apaga. Nadie sabe qué es lo que hace que esos regueros 
se inicien o terminen. A todas luces, hay personas más suscep-
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tibies a ello3 que otras. Y es obvio que si alguien está en medio 
de un proceso así no puede juzgar con propiedad a los demás, 
ya que sólo creerá aquello que le haga sentir peor. 

Para incurri r en los errores de incredulidad —para ver un 
engaño donde no lo hay— no se requiere un reguero de pólvora 
emocional, ni una personalidad celosa, ni un lago. Puede sospe-
charse de un engaño porque ofrece una explicación poderosa y 
conveniente frente a lo que de otro modo sería una realidad 
enigmática. Un individuo que había trabajado para la Agencia 
Central de Inteligencia (CIA) durante veintiocho años escribió: 
"Como explicación causal, el engaño es intrínsecamente satis-
factorio, precisamente por ser tan racional y ordenado. Br inda 
una explicación conveniente y sencilla cuando no se dispone de 
otras que sean convincentes, ta l vez porque los fenómenos que 
se pretende explicar fueron en verdad causados por equivoca-
ciones, o por no haber seguido las órdenes que se dieron, o por 
otros factores desconocidos. Es conveniente porque los agentes 
de servicios de información son en general sensibles ante la 
posibilidad del engaño, y detectarlo suele considerarse un signo 
de un análisis suti l y penetrante (...) y es sencilla porque es 
posible convertir casi cualquier dato mediante el razonamiento 
a fin de amoldarlo a la hipótesis del engaño; más aún, una vez 
formulada dicha hipótesis como posibil idad c ierta, es casi 
inmune a la refutación". 4 

Estas observaciones se aplican en un ámbito mucho mayor 
que aquel en que operan las fuerzas policiales o los agentes de 
los servicios de información. Un cazador de mentiras puede 
cometer errores de incredulidad, sospechando sin motivo de un 
engaño porque así se explica lo inexplicable, aun cuando eso 
implique aceptar que el que ha traicionado su confianza es su 
hijo o su padre, su amigo o su amante. Una vez puesto en movi -
miento el prejuicio según el cual el ser querido nos está 
mintiendo, actúa como un filtro frente a la información que 
pudiera llegar a desmentirlo. 

Por lo tanto , los cazadores de mentiras deberían empeñarse 
en tomar conciencia de sus prejuicios respecto del sujeto de 
quien sospechan. Ya sea que tales prejuicios deriven de la 
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personalidad del cazador de mentiras, o de que está preso en 
un reguero de pólvora emocional, o de su experiencia, o de lo 
que le dicen los demás, o de las presiones propias del trabajo 
que realiza, o de la necesidad de reducir la incert idumbre, una 
vez que se los reconoce expresamente hay posibilidades de 
evitar el in terpretar todo para que se amolde a tales prejuicios. 
Por lo menos, el cazador de mentiras podrá quizás advertir que 
es víctima de sus propios prejuicios en demasía, como para 
estar en condiciones de juzgar si el sospechoso miente o no. 

El cazador de mentiras debe procurar tener en cuenta la 
posibilidad de que un signo de una emoción no sea un indicio 
de engaño, sino un indicio de lo que siente una persona sincera 
cuando se sospecha que miente. Ese signo, ¿está referido a la 
emoción que provoca mentir , o a la emoción que provoca ser 
falsamente acusado o juzgado? El cazador de mentiras debe 
estimar qué emociones tendrá probablemente un cierto ind iv i -
duo del que sospecha, no sólo en el caso de que mienta, sino 
también —y esto no es menos importante— en el caso de que 
diga la verdad. Así como no todos los mentirosos sienten lo 
mismo respecto del acto de mentir , tampoco todos los veraces 
sienten lo mismo cuando se sospecha de ellos. En el capítulo 3 
explicamos cómo averiguar si un mentiroso puede sentir temor 
de ser descubierto, culpa por engañar o deleite por embaucar. 
Veamos ahora cómo pueden averiguarse las emociones que 
tendría una persona veraz si se sospecha que miente. 

Quizás el cazador de mentiras pueda saberlo por conocer la 
personalidad de dicha persona. Ya he dicho que es menester que 
se familiarice con el sospechoso para reducir los errores basados 
en la primera impresión, que no tienen en cuenta las diferencias 
individuales en lo que atañe a los indicios del engaño presentes 
en la conducta. Ahora, con una finalidad dist inta, se precisa un 
tipo de conocimiento también diferente: hay que conocer ciertas 
características emocionales del sospechoso a fin de desestimar 
los signos de algunas emociones como indicios del engaño. No 
todos los individuos sienten temor, culpa, rabia, etc., cuando 
saben que se sospecha que han mentido o cometido una falta; 
dependerá en parte de su personalidad. 
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Una persona que aprecie en alto grado su honor tal vez se 
enfade al enterarse de que sospechan que ha mentido, pero no 
tenga ningún temor de que no le crean y carezca de sentimien-
tos de culpa indefinidos. Un timorato sin confianza en sí mismo 
y que siempre supone que va a fracasar puede tener miedo de 
que no le crean pero no es probable que sienta rabia ni culpa. 
Ya hemos mencionado a los individuos tan cargados de senti-
mientos de culpa que también los sienten cuando se los acusa 
de una falta que no cometieron; pero quizá jamás se sientan 
muy temerosos, o enojados, o. sorprendidos, o acongojados, o 
excitados. El cazador de mentiras deberá desestimar un signo 
emocional como indicio de engaño si, debido a la personalidad 
del sospechoso, es probable que éste tenga dicho sentimiento 
aun cuando diga la verdad. ¿Qué emociones tendrá que dejar 
de lado? Bueno, eso depende de cada sospechoso, ya que no 
todas las emociones surgen en cada persona sincera que sabe 
que sospechan de ella. 

La emoción que sentirá un inocente si sabe que sospechan 
que ha cometido una fal ta depende asimismo de su relación con 
el cazador de mentiras, de lo que pueda indicar la historia de 
ambos. En Pleito de honor, el padre de Ronnie sabía que éste lo 
consideraba una persona justa. Nunca lo había acusado falsa-
mente a Ronnie ni castigado cuando no tuvo la culpa. Esa rela-
ción entre ambos hacía que el padre pudiera despreocuparse de 
la ambigüedad de los signos de temor como indicadores de 
verdad/mentira. No había motivos para que el chico temiera no 
ser creído, sí los había para que temiera ser atrapado en caso 
de haber mentido. Las personas que suelen acusar falsamente 
a otras, las que en repetidas oportunidades no creen a los 
sinceros, establecen con ellos una relación que vuelve ambiguos 
los signos de temor, los vuelve tan probables representantes de 
la verdad como de la ment ira. U na esposa a quien muchas 
veces se la ha acusado sin razón de mantener relaciones extra-
conyugales, y que pese a su inocencia ha sido sometida a 
maltratos verbales o físicos, tiene motivos para temer, ya sea 
que la próxima vez mienta o diga la verdad. Su marido perdió, 
entre otras cosas, el criter io que le servía para dist inguir dichos 
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signos como evidencia de ment ira. El cazador de mentiras debe 
desestimar un signo emocional como indicio del engaño si, por 
la relación que mantiene con el sospechoso, es probable que éste 
tenga dicho sentimiento aun cuando diga la verdad. 

En un pr imer encuentro se puede sospechar que alguien 
miente por más que no haya habido ninguna relación con esa 
persona en el pasado. Si se t ra ta de una cita amorosa, ta l vez 
se sospeche que esa persona oculta el hecho de estar casada; si 
es una entrevista laboral, el candidato puede dudar cuando el 
empleador le dice que aún debe entrevistar a otros antes de 
tomar una decisión; si es un interrogatorio policial, el delin-
cuente no le creerá al interrogador que le dice que su compin-
che ya confesó y presentó testimonios en su contra; en una 
operación inmobi l iar ia , el comprador sospechará del vendedor 
cuando éste dice que una oferta tan baja como la que le ha 
hecho no será ni siquiera tenida en cuenta por el dueño de la 
propiedad. La falta de una relación previa con el sospechoso 
deja doblemente en desventaja al cazador de mentiras: al no 
conocer su personalidad ni haber tenido t rato con él en el 
pasado, nada le indica qué emociones tiene que desestimar, por 
ser los sentimientos auténticos del individuo al ver que sospe-
chan de él. Pero aun en ese caso, conocer las expectativas del 
sospechoso respecto del cazador de mentiras puede servir de 
base para evaluar si están presentes estas emociones. 

No todo sospechoso tiene una clara expectativa sobre cual-
qu ier cazador de ment i ras , y no todos los que las tienen 
comparten las mismas expectativas. Supongamos que se sospe-
cha de una empleada que tiene l ibre acceso a documentación 
reservada y a la que se ha visto relacionarse confidencialmente 
con personas a las que el F B I considere sospechosas de ser 
agentes soviéticos. Supongamos que la mujer piensa que el F B I 
es de confianza, prácticamente infalible: en este caso, los sínto-
mas de miedo por su parte se tomarán como indicios 
significativos, que se interpretarán como signos de aprensión 
ante la idea de ser desenmascarada. Pero supongamos que la 
mujer piensa que el F B I está compuesto por gente inepta o 
dada a catalogar arbitrar iamente y a toda costa a las personas; 
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en este caso las eventuales manifestaciones de miedo no 
podrán tomarse en consideración: podría ser el miedo a no 
poder demostrar la propia inocencia cuanto el de ser descubier-
ta. El cazador de mentiras tendrá que desestimar un signo 
emocional como indicio de engaño si, debido a las expectativas 
del sospechoso sobre él, es probable que tenga dicho sentimien-
to aun cuando diga la verdad. 

Hasta ahora nos hemos ocupado solamente de la confusión 
que provocan los sentimientos de un individuo sincero cuando 
sabe que se sospecha de él. Pero esas reacciones pueden aclarar 
en vez de confundir, ayudar a distinguir al sincero del mentiro-
so. La confusión se presenta cuando tanto el sincero cuanto el 
mentiroso podrían tener igual reacción ante la sospecha; la 
clar idad, cuando es probable que sus reacciones en tales 
circunstancias sean distintas. Una persona tendrá sentimien-
tos totalmente distintos respecto de las sospechas que hay 
sobre ella si dice la verdad o si miente. 

Tenemos un ejemplo en Pleito de honor. El padre de Ronnie 
contaba con información muy concreta (la personalidad de su 
hijo y la relación de ambos en el pasado), la cual le permitía 
hacer una valoración muy justa de cómo se sentiría Ronnie en 
los dos casos: mintiendo o diciendo la verdad. Sabía que Ronnie 
no era ni un psicópata ni un actor nato; también sabía que no 
lo abrumaban sentimientos de culpa y que los valores del niño 
eran los que él le había inculcado. Pudo concluir que si Ronnie 
le mentía, la culpa que iba a sentir por su engaño sería muy 
grande. Recordemos que la mentira habría consistido en que 
Ronnie negase haber robado, en caso de haberlo hecho real-
mente. El padre conocía el carácter de Ronnie y sabía perfecta-
mente que se sentiría culpable de un delito de esa índole, inde-
pendientemente de que después lo asumiese o lo negase. Por 
consiguiente, si Ronnie en efecto había robado y quería ocultar-
lo, podrían traicionarlo dos fuentes de sentimientos de culpa 
muy intensos: la culpa por el delito que ocultaba y la culpa por 
mentir. En cambio, si Ronnie decía la verdad al negar su robo, 
no tendría que sentirse culpable. 

Por otro lado, el padre sabía que su hijo confiaba en él. La 
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relación de ambos en el pasado hacía que Ronnie aceptase de 
buen grado 3a afirmación del padre en el sentido de que le iba a 
creer si Ronnie le decía la verdad. Ronnie no tenía por qué 
temer, entonces, que no le creyesen. A fin de aumentar su 
recelo a ser detectado, el padre (como se lo haría con un polí-
grafo ar t i f i c ia l ) declaró rotundamente que a él no lo podía 
engañar: "... si me mientes, lo sabré, porque entre tú y yo no 
puede esconderse ninguna mentira. Lo sabré, Ronnie... así que 
antes de hablar, acuérdate de esto". Y Ronnie le creyó, presu-
miblemente basándose en su relación de toda la vida con el 
padre. Ronnie tenía motivos para temer ser atrapado si 
mentía. Por último, el padre le ofreció perdonarlo en caso de 
confesar su fa lta : "Si lo hiciste, debes decírmelo. No me enfada-
ré contigo, Ronnie... siempre y cuando me cuentes la verdad". 
Con esto, lo que hace el padre es aumentar la importancia de lo 
que está en juego: en caso de mentir , Ronnie sufriría la ira 
paterna. Probablemente también se habría sentido avergonza-
do, y esto podría haberlo llevado a ocultar su acto. El padre 
debería haberle dicho algo así como que es muy comprensible 
que un chico como él ceda a la tentación, pero que lo importan-
te es no ocultar las propias faltas sino admitirlas . 

Una vez evaluadas las emociones que Ronnie sentirá si 
miente (temor y culpa), y contando con una base para saber 
que no es igualmente probable que las tenga si dice la verdad, 
aún debe el padre dar otro paso para reducir sus posibles 
errores en la interpretación de los indicios del engaño. Debe 
asegurarse de que si Ronnie dice la verdad no sentirá ninguna 
emoción semejante, en sus manifestaciones, al temor o a la 
culpa, que podría confundir sus juicios sobre la veracidad de su 
hijo. Ronnie podría estar enfadado con su maestro de la escuela 
por haberlo acusado falsamente de ladrón: deberán desestimar-
se, pues, los signos de enfado o rabia, en particular si la charla 
gira en torno de las autoridades escolares. Probablemente 
Ronnie esté acongojado por lo que le está pasando en esas 
circunstancias, y esa perturbación se refiere a su situación 
general y no a la mención de un aspecto específico. Así pues, el 
padre de Ronnie podrá interpretar su temor y sentimientos de 
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culpa como signo de que miente, pero la rabia o la congoja tal 
vez estén presentes aunque diga la verdad. 

Pero la interpretación de los signos conductuales del 
engaño puede seguir siendo azarosa aun cuando las cosas estén 
bien claras, como en este caso —cuando se sabe qué emociones 
podría tener el sospechoso en caso de ment ir o de decir la 
verdad, y cuando esas emociones no son idénticas—. Y ello se 
debe a que muchas conductas son signo de más de una 
emoción, y en tal caso debe desestimárselas si algunas de 
dichas emociones pueden aparecer cuando el sujeto dice la 
verdad y otras cuando miente. Los cuadros 1 y 2 que figuran en 
el "Apéndice", al final de este volumen, permiten verificar rápi-
damente qué emociones producen cada indicio conductual. 

Supongamos que el padre de Ronnie advirtió que éste 
estaba sudando y tragaba saliva con frecuencia. Esos signos no 
le servirían de nada, pues corresponden a toda emoción, ya sea 
positiva o negativa: si Ronnie mentía, aparecerían por su temor 
o culpa, y si decía la verdad, por su desazón o su enojo. 
También debería descartarse su aumento de las manipulacio-
nes, pues cualquier emoción negativa lo provoca. Incluso 
tendrían que dejarse de lado los signos que sólo corresponden a 
algunas de las emociones negativas, como una disminución del 
tono de voz: si éste fuera provocado por la culpa, sería indicio 
de que se está mintiendo, pero también podría obedecer a la 
desazón o a la tristeza —y Ronnie bien puede sentirse acongo-
jado ya sea que mienta o diga la verdad—. Unicamente podrían 
interpretarse como indicios del engaño las conductas que 
señalan temor o culpa pero no rabia, tristeza ni desazón; por 
otra parte, las conductas que señalan rabia o desazón pero no 
temor o culpa podrían interpretarse como indicios de sinceri-
dad. 

Si examinamos los cuadros 1 y 2 del "Apéndice" advertire-
mos que las conductas que podrían mostrar que Ronnie miente 
son las siguientes: deslices verbales, deslices emblemáticos, 
microexpresiones y movimientos de los músculos faciales fide-
dignos. Estas son las únicas conductas capaces de indicar en 
este caso cómo dist inguir con precisión el temor o culpa, de la 
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rabia o desazón. Dicho sea de paso, tampoco serviría de nada 
aplicarle a Ronnie la prueba del polígrafo, ya que éste sólo 
mide la activación emocional en general, pero no nos dice qué 
emoción parti cu lar ha sido despertada. Culpable o inocente, 
Ronnie se habría emocionado. Si bien las investigaciones sobre 
la exactitud de dicha prueba han mostrado que los resultados 
del polígrafo son mejores que los obtenidos al azar, en algunos 
de tales estudios aparecieron muchos errores de incredulidad. 
Analizaré sus resultados en el próximo capítulo. 

Como ha mostrado mi análisis de Pleito de honor, estimar 
las emociones que sentiría un sospechoso si dijera la verdad, y 
saber si ellas serían diferentes en caso de ment ir , es complica-
do. Exige saber muchas cosas sobre el sospechoso; a menudo, 
no se contará con un conocimiento tan preciso para efectuar 
esa evaluación, y cuando lo haya, t a l vez no permita identificar 
quién miente. Ese conocimiento podría indicar que probable-
mente el sospechoso sienta la misma emoción si miente o si 
dice la verdad (como en el ejemplo de Desdémona); y aunque 
ese examen sugiera que las emociones sentidas en uno y otro 
caso serían d i s t intas , los indicios conductuales pueden ser 
ambiguos, ninguno de ellos lo bastante específico para discrimi-
nar precisamente aquellas emociones que sí permitirían dife-
renciar al mentiroso del sincero. En un caso así (o sea, cuando 
no se sabe lo suficiente como para evaluar las emociones del 
sospechoso, o cuando la presunción es que sentiría las mismas 
emociones ya sea que esté mintiendo o diga la verdad, o cuando 
el mentiroso y el sincero tendrían emociones diferentes pero 
sus signos conductuales son ambiguos), el cazador de mentiras 
no podrá recurr ir a los indicios del engaño vinculados con las 
emociones.* 

Sólo advirtiendo en qué casos se encuentra en esa situación, 
podrá el cazador de mentiras evitar cometer errores de incredu-
l idad y a la vez ser lo bastante precavido como para saberse 

* No se debe olvidar que hay otros indicios que no se vinculan con una 
emoción en particular, como los deslices verbales, los deslices emblemáticos y 
las peroratas enardecidas. 
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vulnerable al engaño, y no cometer errores de credulidad. Por 
supuesto, a veces el análisis de las emociones que podría sentir 
el mentiroso y de las que podría sentir una persona veraz por 
sospecharse de ella, ayudará a atrapar al que miente. Como 
muestra el ejemplo de Pleito de honor, dicho análisis identifica-
rá los indicios que son signos inequívocos de sinceridad o de 
engaño, y aliviarán la tarea del cazador de mentiras alertándo-
lo sobre las conductas que debe investigar. 

Mi explicación de los peligros y precauciones que deben 
tomarse en la detección del engaño ha abordado solamente, 
hasta ahora, aquellas situaciones en que el sospechoso sabe 
que se sospecha de él. Pero hay personas sinceras que jamás 
advierten que, en algún momento, alguien que sospecha de 
ellas está vigilando cada una de las palabras que pronuncian, 
cada ademán y cada gesto facial; y también hay personas since-
ras que creen estar sometidas a ese escrutinio cuando no es así. 
Los mentirosos no siempre saben si sus víctimas sospechan o 
no de ellos. Una meditada excusa cuya finalidad es alejar toda 
sospecha puede hacer surgir dudas en la mente de una víctima 
antes confiada. Las propias víctimas, al sospechar que las 
engañan, pueden a su vez mentir respecto de sus sospechas, 
ocultándolas para inducir al victimario a que haga un movi-
miento en falso. Y hay otras razones por las cuales la víctima 
puede tranquil izar al mentiroso haciéndole creer que confía en 
él. En el contraespionaje, cuando se descubre a un espía, ta l 
vez no se le diga durante un tiempo que ha sido descubierto, 
para poder hacer llegar información falsa al enemigo a través 
de él. También hay víctimas que ocultan el hecho de haber sido 
engañadas para disfrutar por un tiempo de esa inversión de los 
papeles: ahora es la víctima la que observa cómo el mentiroso 
sigue urdiendo sus invenciones, sin percatarse de que aquélla 
sabe que todo lo que dice es falso. 

Si el sospechoso no sabe que se sospecha de él, esto puede 
acarrear beneficios o perjuicios al cazador de mentiras . Si 
ignora que cada uno de sus movimientos es escrutado por una 
víctima suspicaz, tal vez no se preocupe de borrar sus huellas, 
ni de prever las preguntas que se le van a formular , ni de 
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preparar excusas, ni de planear su estrategia por anticipado, ni 
de mostrarse cauteloso de algún otro modo, A medida que 
transcurre el tiempo y la víctima parece haberse tragado el 
anzuelo, quizás el mentiroso se descuide tanto que su exagera-
da confianza lo lleva a cometer errores. Este es un beneficio 
para el cazador de mentiras, pero lo contrarresta la probabili-
dad de que un mentiroso tan seguro de sí mismo como para 
volverse torpe no va a obrar con mucho recelo a ser detectado, 
vale decir, se ganan errores por descuido, pero al precio de 
perder los errores cometidos por el recelo a ser detectado. No 
sólo se sacrifican los indicios del engaño generados por dicho 
recelo, sino que además se pierden los efectos turbadores de ese 
temor que, al igual que la confianza exagerada, puede llevar al 
mentiroso a planear mal su proceder. Y quizá la pérdida más 
importante sea la del temor atormentador a ser capturado, que 
difícilmente será lo bastante intenso como para motivar una 
confesión del mentiroso si éste ignora que alguien le está 
siguiendo el rastro. 

Ross Mul laney , un especialista en adiestrar a los interroga-
dores policiales, aboga por lo que él l lama "la estrategia del 
caballo de Troya": el oficial de policía simula creerle al sospe-
choso todo lo que dice a fin de lograr que hable lo más posible y 
quede enredado en sus propias maquinaciones. Aunque así 
disminuirá t a l vez su recelo a ser detectado, es más probable 
que cometa algún error revelador; según Mullaney, "el policía 
debe alentarlo a que siga con su engaño, pidiendo más y más 
detalles de lo que el sospechoso inventa. Realmente, también él 
lo engaña al s imular creerle (...), pero esto no causará ningún 
perjuicio al individuo si dice la verdad. Si el policía estaba 
errado en sus sospechas pr imit ivas [esta técnica de interrogato-
r io] no causará ninguna in just i cia . El único que tiene que 
temerle es el que engaña". 5 Esta técnica recuerda el consejo de 
Schopenhauer: "Si hay motivos para creer que alguien nos está 
mintiendo, debemos proceder como si creyéramos cada una de 
sus palabras. Esto lo alentará a seguir adelante, haciendo afir-
maciones cada vez más vehementes, hasta que al fin termine 
traicionándose". 6 
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Creer que el destinatario confía sin duda hará mermar el 
recelo a ser detectado de mentiroso, pero es difícil saber hasta 
qué punto eso puede afectar otros sentimientos suyos. Algunos 
mentirosos pueden sentir un mayor sentimiento de culpa por 
engañar a un destinatario confiado que a uno suspicaz; otros, 
en cambio, se sentirán menos culpables si el destinatario confía 
en ellos, y lo racionalizarán diciéndose que como no lo t or t ura n 
las sospechas, no le hace ningún daño; y hasta puede autocon-
vencerse de que el móvil pr in c ip a l de sus ment iras es la 
bondad, el deseo de no h e r i r la suscept ibi l idad de l otro. 
También el deleite por embaucar puede o bien aumentar o bien 
disminuir si el mentiroso sabe que su destinatario confía en él: 
embaucar a una víctima totalmente ingenua puede resultar 
una delicia por el menosprecio que provoca hacia ella, pero no 
menos excitante puede ser engañar a alguien que sospecha, por 
el desafío que ello implica. 

No hay modo de predecir, entonces, si un mentiroso i n c u r r i -
rá en más o menos errores en caso de que su víctima le haga 
saber que sospecha de él. Por supuesto, es posible que sus 
sospechas sean infundadas, que el sospechado sea inocente. 
¿Será más fácil a f i rmar que un sospechoso dice la verdad 
cuando no sabe que sospechan de él? En su ignorancia, no 
tendrá miedo de que no le crean; tampoco experimentará temor 
o desazón; y por más que lo invada la culpa, carecerá de oportu-
nidades para actuar como si estuviese en falta. Todo esto es 
positivo, ya que en ta l caso los signos de cualquiera de esas 
emociones pueden ser interpretados simplemente como indicios 
del engaño, despreocupándose de que sean en cambio producto 
de los sentimientos de alguien sincero frente a las sospechas 
ajenas. Pero como ya di jimos, por este beneficio se paga el 
precio de que ciertos sentimientos generados por la ment ira (en 
particular, el recelo a ser detectado) sean más débiles, en caso 
de que el sospechoso realmente mienta. Cuando el sospechoso 
ignora que se sospecha de él, el cazador de mentiras tiene 
menos probabilidades de incu rr i r en errores de incredulidad, 
ya que sus signos emocionales, cuando los haya, serán casi 
siempre indicios del engaño; pero es más probable que cometa 
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errores de credulidad, ya que los sentimientos que provoca el 
ment ir no serán ta n intensos como para traicionar al mentiro-
so. Es probable que ocurra lo contrario si la sospecha se explíci-
ta : habrá más errores de incredul idad y menos errores de 
credulidad. 

Otros dos problemas complican la situación e impiden 
determinar si el cazador de ment iras estará o no en mejor 
situación si el sospechoso no sabe que hay sospechas. En 
primer lugar , t a l vez el cazador de mentiras no tenga otra 
opción: no en todos los casos el destinatario puede ocultar sus 
sospechas, y aun cuando pueda, no todos los que creen ser 
objeto de un engaño querrán ocultar esa sospecha, mintiendo 
para atrapar al mentiroso. Finalmente , no todo cazador de 
mentiras tiene el talento para ment ir que exige engañar sin ser 
descubierto. 

El segundo problema es más grave. Al tratar de ocultar sus 
sospechas, el cazador de mentiras corre el riesgo de fal lar en su 
©cuitamiento sin darse cuenta. ¡Por cierto no puede confiar en 
que el mentiroso será sincero en este caso! Algunos mentirosos 
se enfrentarán con osada arrogancia a sus destinatarios al 
advertir que éstos sospechan de ellos, sobre todo si están en 
condiciones de dejar al desnudo su ocultamiento de tales sospe-
chas. Tal vez el mentiroso adopte una actitud virtuosa y se 
sienta indignado y herido porque no se le comunicaron esas 
sospechas con franqueza, privándolos así injustamente de una 
oportunidad para reivindicarse . Esta tre ta tal vez no sea 
convincente, pero puede al menos in t imidar durante un tiempo. 
Pero no todo mentiroso será tan desfachatado. Algunos oculta-
rán su descubrimiento de que el destinatario sospecha para 
ganar tiempo y así borrar sus huellas, preparar una escapato-
r ia , etc. Por desgracia, el mentiroso no es el único que quizás 
oculte ese descubrimiento: también una persona veraz puede 
ocultar que ha descubierto que sospechan de ella para evitar 
una escena, o para ganar tiempo en la esperanza de reunir 
pruebas en su favor, o para tomar medidas que consideren 
positivas quienes sospechan de ellos, en caso de pensar que 
actuaron ignorando tales sospechas. 
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Una de las ventajas de revelar las sospechas es que se evita 
esta maraña de incertidumbres: al menos el destinatario sabe 
que el sospechoso sabe que se sospecha de él. Incluso un sujeto 
sincero puede, igual que un mentiroso, t ra tar de ocultar todo 
sentimiento que le provoque la suspicacia ajena. Un a vez admi-
tida expresamente la sospecha, el mentiroso procurará ocultar 
su recelo a ser detectado, pero por otra parte el que no es 
mentiroso puede t ra tar de ocultar su temor a que no le crean, o 
su rabia y desazón por las sospechas ajenas, a fin de que no se 
tomen estos sentimientos como evidencia de que miente. Si sólo 
los mentirosos ocultasen sentimientos, sería más fácil detectar-
los; pero en ta l caso, muchos de ellos tendrían la astucia sufi-
ciente como para mostrar algunos de sus sentimientos. 

Si la víctima revela francamente sus sospechas, hay otra 
ventaja: puede recurr ir a la llamada "técnica de lo que conoce 
el culpable". David Lykken, un especialista en psicología fisio-
lógica que ha criticado el uso del polígrafo como detector de 
mentiras, piensa que dicha técnica puede mejorar la eficiencia 
del aparato. En esa técnica, el interrogador no le pregunta al 
sospechoso si cometió o no el crimen, sino que lo indaga acerca 
de ciertos datos que sólo el culpable puede conocer. Supóngase 
que se sospecha que alguien cometió un asesinato: el sospecho-
so fue visto cerca del lugar del crimen, tenía un motivo válido 
para cometerlo, etc. Empleando la técnica de lo que conoce el 
culpable, se le harían una serie de preguntas en un cuestiona-
rio de elección múltiple. En cada pregunta, una de las opciones 
describe siempre lo que en efecto sucedió, en tanto que las 
otras, igualmente admisibles, describen sucesos que no aconte-
cieron. Sólo el culpable está en condiciones de saber diferenciar 
esto. Por ejemplo, quizá se le pregunte: "¿La persona asesinada 
yacía en el suelo con el rostro vuelto hacia arr iba o hacia abajo, 
o estaba de costado o sentada?". Después de leer las opciones, 
el sujeto debe contestar "No" o "No sé". Sólo el culpable sabe 
que la víctima fue encontrada de espaldas. En sus experimen-
tos de laboratorio sobre las mentiras, Lykken comprobó que los 
individuos culpables que poseen este conocimiento presentan 
una alteración en la actividad de su sistema nervioso autóno-
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mo, alteración que el polígrafo puede captar cuando se les 
menciona la alternat iva verdadera, mientras que los inocentes 
responden más o menos i gu a l ante todas las alternativas. Pese 
a los intentos de ocultamiento de lo que saben, los culpables 
son detectados con el pob'grafo mediante esta técnica. 7 

La v i r t u d que posee la prueba de lo que conoce el culpable 
es que en ella las reacciones inusuales no pueden atr ibuirse a 
los sentimientos de un inocente derivados de las sospechas que 
pesan sobre él. A u n cuando el inocente tema que no le crean, o 
esté furioso porque sospechan de él, o acongojado por la situa-
ción en que se encuentra, sólo por azar podría tener una reac-
ción emocional más intensa ante "la persona asesinada yacía 
cara a r r i b a " que ante las otras alternativas . Si se emplean 
muchas de estas preguntas de elección múltiple, todas las reac-
ciones inusuales que pudiera tener un inocente terminarán 
dividiéndose entre las alternativas verdaderas y las falsas. Así 
pues, la técnica de lo que conoce el culpable el imina el mayor 
riesgo: los errores de incredulidad procedentes de confundir los 
sentimientos de un inocente ante las sospechas con los senti-
mientos de un mentiroso. 

Por desgracia, esta técnica prometedora no ha sido someti-
da a suficientes investigaciones para evaluar su precisión, y los 
estudios realizados no permiten a firmar que sea siempre tan 
exacta como lo sugiere el trabajo or iginal de Lykken . En un 
reciente informe de la Oficina de Evaluación Técnica en el que 
se examinan los resultados obtenidos con el polígrafo, se señala 
que la técnica de lo que conoce el culpable "...detectó un 
porcentaje promedio de sujetos culpables algo menor que el 
examen habi tual [practicado con el polígrafo]". Se comprobó 
que la proporción de errores de credulidad era comparativa-
mente mayor, y menor en cambio la de errores de increduli-
dad. » 

De todas maneras, la técnica de lo que conoce el culpable 
tiene un uso muy l imitado fuera de los interrogatorios que se 
les realizan a los delincuentes. Muy a menudo, la persona que 
se cree víctima de un engaño no cuenta con la información que 
tiene el engañador, y sin ella la técnica es inaplicable. En la 
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novela de Updike, Marry Me, Ru th sabía que mantenía relacio-
nes amorosas extraconyugales, y con quién; su marido, Jerry, 
sólo tenía sospechas, y como carecía de una información que 
sólo la persona culpable podría poseer, en este caso no podría 
haber apelado a la técnica que comentamos. Para emplearla, el 
cazador de ment iras debe saber lo que sucedió, aunque no 
conozca con certeza quién lo hizo. 

Aunque el cazador de ment iras conociese las diferentes 
alternativas, la técnica no le serviría para averiguar cuál de 
ellas sucedió efectivamente. E l l a exige poseer cert idumbre 
absoluta sobre el hecho o suceso t a l como aconteció, siendo el 
interrogante únicamente si lo perpetró o no el sospechoso. Si la 
pregunta es: ¿qué hizo esa persona?, ¿qué siente esa persona?, 
vale decir, si el cazador de mentiras no sabe qué es lo que hizo 
el sospechoso, no puede aplicarla. 

P R E C A U C I O N E S Q U E D E B E N T O M A R S E A L I N T E R P R E T A R 

L O S I N D I C I O S C O N D U C T U A L E S D E L ENGAÑO 

Evaluar los indicios del engaño es problemático. En la lista 
que ofrecemos a continuación se resumen todas las precauciones 
que deben adoptarse para reducir los riesgos mencionados en 
este capítulo. El cazador de mentiras ha de evaluar siempre la 
probabilidad de que un gesto o expresión indique veracidad o 
mentira; rara vez podrá estar totalmente seguro. En los casos en 
que lo esté —cuando una emoción contradiga la mentira que se 
delata en una macroexpresión facial, o cuando en una perorata 
enardecida una parte de la información oculta desborde en las 
palabras—, también el sospechoso se dará cuenta, y confesará. 

1. Tratar de explicítar los fundamentos de toda intuición o 
sospecha sobre la posible mentira de alguien. Al tomar mayor 
conciencia de la forma en que interpreta los indicios conductua-
les del engaño, el cazador de mentiras aprenderá a discernir 
sus errores y a admit i r que en algunos casos no tiene muchas 
posibilidades de formular un juicio correcto. 
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2. Recordar que en la detección del engaño se corren dos 
peligros: cometer errores de incredulidad (juzgar mentirosa a 
u na persona veraz) y cometer errores de credulidad (juzgar 
veraz al mentiroso). No hay modo de evitar por completo estos 
dos tipos de errores; lo que debe hacerse es analizar las conse-
cuencias y riesgos de unos y otros. 

3. La ausencia de todo signo de engaño no es prueba de 
veracidad: algunas personas no se autodelatan nunca. La 
presencia de un signo de engaño no es siempre prueba de que 
lo hay: algunas personas se muestran molestas o culpables por 
más que sean inocentes. Es posible reducir el riesgo de Brokaw, 
debido a las diferencias individuales en la conducta expresiva, 
si los juicios que se formulan están basados en el cambio 
producido en la conducta del sospechoso. 

4. Autoexaminarse acerca de los prejuicios que uno pueda 
tener sobre el sospechoso, y preguntarse si acaso ellos no 
podrán torcer las posibilidades de formular una opinión correc-
ta. No hay que juzgar que alguien miente o no si uno está 
asediado por los celos o en medio de un reguero de pólvora 
emocional. Debe evitarse la tentación de sospechar la existen-
cia de una me n t i r a que explicaría acontecimientos de otro 
modo inexplicables. 

5. Debe contemplarse siempre la posibil idad de que un 
signo emocional no sea indicio de ningún engaño, sino de cómo 
se siente una persona veraz de quien se sospecha que ha 
mentido. Debe desestimarse un signo emocional como indicio 
del engaño sí un sospechoso inocente puede sentir esa misma 
emoción debido a su personalidad, o a la relación que ha 
mantenido en el pasado con el cazador de mentiras, o a sus 
expectativas respecto de la conducta de éste. 

6. Tener en cuenta que muchos indicios del engaño son 
signos de más de una emoción, y los que lo son deben desesti-
marse en caso de que una de esas emociones podría ser experi-
mentada por un sujeto inocente y la otra por un mentiroso. 

7. Hay que averiguar si el sospechoso sabe o no que se 
sospecha de él, y conocer cuáles son las ventajas y desventajas 
que ambas situaciones presentan para la detección del engaño. 
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8. Si se tiene conocimiento de datos que el sospechoso sólo 
podría conocer en caso de estar mintiendo, y puede interrogár-
selo, aplicar la técnica de lo que conoce el culpable. 

9. No l legar nunca a u n a conclusión de f i n i t i v a basada 
exclusivamente en la interpretación propia de los indicios 
conductuales del engaño. Estos sólo deben alertar al cazador de 
mentiras a que prosiga su investigación y su búsqueda de 
información. Los indicios del engaño, como el polígrafo, jamás 
suministran pruebas absolutas. 

10. Usar la lista que aparece en el cuadro 4 del "Apéndice" 
para evaluar la mentira, al mentiroso y al cazador de mentiras, 
n f in de estimar la probabilidad de cometer errores o de juzgar 
correctamente la inocencia o veracidad de un sujeto. 

También es problemático tratar de discernir las mentiras 
mediante el polígrafo. Si bien aquí mi enfoque se centra en los 
indicios conductuales del engaño (y no en el polígrafo), y en una 
amplia variedad de situaciones en las que la gente miente o 
puede sospecharse que miente (y no en los estrechos límites de 
un examen practicado con el polígrafo), en el próximo capítulo 
me ocuparé de anal izar los resultados obtenidos con este 
instrumento, que se uti l iza en diversas circunstancias impor-
tantes (contraespionaje, crímenes, y, en medida cada vez 
mayor, en el mundo de los negocios). Creo que mi análisis de 
las mentiras en este capítulo y los anteriores puede ayudar a 
comprender mejor las ventajas y desventajas de la detección de 
mentiras mediante el polígrafo. Por otra parte, la consideración 
de los problemas que se presentan para establecer la exactitud 
de este aparato ayudará al cazador de mentiras a comprender 
mejor los riesgos inherentes a la detección mediante los i n d i -
cios conductuales del engaño. Además, se plantea una intere-
sante cuestión de tipo práctico: ¿es el polígrafo más preciso que 
esos indicios conductuales para la detección de las mentiras? 
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7 
El polígrafo como cazador de mentiras 

Un oficial de policía de otra ciudad de California presentó 
una solicitud para incorporarse a nuestro departamento. Por 
su aspecto parecía una muestra ejemplar de lo que debe ser un 
policía; conocía los códigos y, como ya tenía experiencia policial 
previa, era aparentemente el candidato ideal. Durante la entre-
vista previa a la prueba del polígrafo no declaró nada; sólo 
cuando el polígrafo indicó que estaba mintiendo admitió haber 
cometido 12 robos mientras se hallaba en cumplimiento de sus 
funciones, utilizando el automóvil policial para trasladar los 
artículos robados; también confesó que introdujo narcóticos 
robados entre las pertenencias de ciertos sospechosos a fin de 
hacerlos arrestar, y en varias oportunidades había mantenido 
relaciones sexuales dentro del coche policial con chicas que, en 
algunos casos, apenas tenían 16 años de edad. 

—Respuesta del sargento detective W.C. Meek, poligrafista del departa-
mento central de policía de Salinas, estado de California, a una encuesta 
sobre la forma de emplear el polígrafo en la institución policial. 1 

Buzz Fay fue arrestado en Toledo en 1978, acusado de 
haber robado y asesinado a un conocido suyo que, antes de 
mor ir , declaró que su enmascarado asesino "se parecía a Buzz". 
Se lo detuvo sin concederle l ibertad bajo fianza durante dos 
meses mientras la policía buscaba en vano pruebas que lo 
v i n cu la ran con el homicidio . Por último, el fiscal propuso 
ret i rar los cargos contra él si pasaba con éxito la prueba del 
polígrafo, pero le exigió a Fay que estipulase por escrito que, en 
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caso de que dicha prueba revelase la presencia de un engaño, 
admitiría la validez de los resultados ante el t r i b u n a l . Fay 
aceptó, no pasó la prueba, tampoco pasó una segunda prueba 
llevada a cabo por un examinador diferente, fue enjuiciado y 
acusado de asesinato con agravantes, y la sentencia fue prisión 
perpetua. Pasaron más de dos años hasta que se detuvo a los 
verdaderos culpables; éstos confesaron y exoneraron de culpa y 
cargo a Fay, quien fue puesto en l ibertad de inmediato. 

—Caso descrita por el psicólogo David Lykken en un articulo en el que 
sostiene que el polígrafo es "una técnica seudocientífica". 2 

Ejemplos como éstos, en favor y en contra del polígrafo, 
siguen alimentando la polémica en torno de él, aunque existen 
muy pocas pruebas científicas de su precisión. De más de 
cuatro mi l artículos o libros publicados que se ocupan del tema, 
menos de cuatrocientos mencionan de hecho investigaciones 
científicas, y de esos cuatrocientos apenas t re inta o cuarenta 
satisfacen los criterios mínimos de un trabajo científico. 3 La 
polémica sobre el polígrafo no ha sido zanjada, pues, por los 
estudios científicos, y es aguda y acalorada. La mayoría de sus 
defensores pertenecen al campo de la aplicación de la ley, los 
organismos de espionaje y el mundo de los negocios (hurtos y 
desfalcos en empresas); también los hay entre algunos de los 
científicos que han llevado a cabo investigaciones. Entre sus 
críticos están los defensores de los derechos civiles, algunos 
jur istas y abogados, así como otros científicos que también 
estudiaron el asunto.* 

Mi objetivo en este capítulo no es resolver la cuestión sino 
volver más clara y comprensible la argumentación de las 
partes. No haré recomendación alguna en cuanto a si el polí-
grafo debe o no ser utilizado; más bien pretendo elucidar la 
índole de la controversia, aclarar las opciones y fijar los límites 
de las pruebas científicas de que se dispone. Pero no me dir i jo 
únicamente a los funcionarios oficiales, policías, abogados y 

* Sólo unos pocos científicos han realizado investigaciones acerca de la 
detección de mentiras mediante el polígrafo. 
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jueces. Hoy día, todo el mundo debe comprender en qué consis-
te esta discusión en torno del polígrafo, ya que la oportunidad 
en que debe aplicárselo y lo que se haga con los resultados de la 
prueba const ituyen importantes cuestiones públicas, que no 
podrán resolverse sensatamente si la gente no está mejor infor-
mada. También puede haber motivos personales que lleven a 
algunos a querer informarse mejor sobre esto. En muchos tipos 
de trabajo, en empleos que nada tienen que ver con la adminis-
tración pública y que requieren niveles superiores e inferiores 
de educación y de formación, se les aplica la prueba del polígra-
fo a individuos de quienes jamás se ha sospechado que pudie-
sen haber cometido un del ito, simplemente como parte del 
procedimiento para seleccionar aspirantes, o para mantener o 
promover a los empleados existentes. 

Muchas de las ideas que he expuesto en los seis primeros 
capítulos sobre los indicios conductuales del engaño son igual -
mente aplicables a la detección del engaño mediante el polígra-
fo. Un mentiroso puede traicionarse en la prueba del polígrafo 
debido a su recelo a ser detectado, su sentimiento de culpa por 
engañar o su deleite por embaucar. Un cazador de mentiras 
que use el polígrafo tendrá que estar atento al error de Otelo o 
al riesgo de Brokaw, causados por las diferencias individuales 
en la conducta emocional. Tendrá que saber si le conviene más 
arriesgarse a cometer errores de incredul idad o errores de 
credulidad. La mayoría de los riesgos y precauciones vigentes 
en la detección de mentiras son idénticos ya sea que dicha 
detección se funde en los indicios del engaño o en el polígrafo. 
No obstante, se suman aquí algunos conceptos complejos que 
será preciso aprender: 

• la diferencia entre exactitud y utilidad, vale decir, la 
posible uti l idad del polígrafo aun en los casos en que no es 
exacto; 

• la búsqueda de una verdad básica, o, dicho de otra 
manera, la di f icultad de determinar la exactitud del polígrafo si 
no se sabe con certeza quiénes son los que mienten; 

• el índice normal de mentirosos en un grupo determinado, 
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que hace que incluso un test muy preciso dé lugar a numerosos 
errores si el grupo de sospechosos incluye muy pocos mentiro-
sos; 

• el efecto disuasivo sobre el mentiroso, quien ante la 
amenaza de ser sometido a un examen puede inhibirse de 
mentir, por más que el procedimiento util izado en el examen 
sea defectuoso. 

Q U I E N E S E M P L E A N L A P R U E B A D E L P O L I G R A F O 

El uso del polígrafo para detectar algún tipo de mentira 
está muy difundido y es cada vez mayor. Es difícil saber con 
seguridad cuántos exámenes se llevan a cabo con él en Estados 
Unidos, pero la cifra más probable supera el millón de pruebas 
por añ o . 4 En su mayor parte (alrededor de trescientas mil) las 
realizan empleadores privados como uno de los procedimientos 
para la selección de personal, para controlar los delitos que se 
cometen dentro de sus empresas, y como parte del mecanismo 
utilizado para recomendar qué empleados deben ser promocio-
nados. Como un medio de selección de personal, el polígrafo es 
ampliamente util izado por varias asociaciones, especialmente 
de comerciantes (la National Association of D ru g Stores, la 
National Association of Convenience, la Associated Grocers), 
así como por bancos y sociedades de custodia y de transporte de 
valores como la Br inks Inc., etc. 5 Si bien en 18 Estados de 
Estados Unidos esta prueba ha sido declarada i legal , los em-
pleadores siempre encuentran el modo de eludir las disposicio-
nes vigentes para que sus empleados se sometan a ella: "Les 
dirán a sus empleados que son sospechosos de robo, pero no los 
despedirán si éstos hallan el modo de demostrar su inocencia". ( i 

En los 31 Estados restantes se ha autorizado la administración 
de la prueba. Los empleadores privados que más la ut il izan son 
los bancos y los comercios de minoristas; alrededor de la mitad 
de los 4700 negocios de comidas rápidas pertenecientes a la 
cadena McDonald, por ejemplo, ut i l i zan esta prueba para la 
selección de su personal. 7 
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Después de las empresas, la aplicación más frecuente del 
polígrafo se da en las investigaciones criminales. No sólo se 
emplea con sospechosos de haber cometido delitos, sino, a veces 
también, con los testigos o víctimas de cuyas declaraciones se 
duda. El Departamento de Justicia, el F B I y la mayoría de las 
dependencias policiales tienen como política emplearlo sólo 
después que las investigaciones han reducido el número de 
sospechosos. En la mayoría de los Estados norteamericanos no 
se admite que se aduzcan como prueba en un proceso judicial 
los resultados obtenidos con el polígrafo. En 22 de ellos eso está 
permitido si se ha estipulado antes de tomar la prueba y hay 
acuerdo al respecto entre la parte demandante y la defensa. 
Los abogados defensores suelen aceptarlo a cambio del compro-
miso, por parte del fiscal, de ret irar los cargos contra el sospe-
choso en caso de que el aparato muestre que es veraz. Eso es lo 
que sucedió con Buzz Fay, mencionado al comienzo del capítu-
lo. Normalmente los fiscales no aceptan esta oferta previa si 
tienen buenas pruebas como para convencer al jurado de la 
culpabilidad del reo —como sucedió en el caso de Fay—. 

En los Estados de Nuevo México y Massachusetts es posible 
presentar los resultados del test del polígrafo aun contra la 
objeción de un a de las partes. En la mayoría de los tribunales 
de apelaciones pertenecientes a la jurisdicción de la justic ia 
federal (pero no en todos), dichos resultados no son admitidos 
salvo que se haya estipulado de antemano. Ninguno de estos 
tribunales ha revocado la decisión de una corte de distri to que 
rechazó los datos aportados por la prueba. Según Richard K, 
W i l l a r d , viceprocurador general adjunto de Estados Unidos, 
"La Corte Suprema nunca se pronunció sobre la admisibilidad 
de las pruebas del polígrafo presentadas en los tribunales fede-
rales". « 

El gobierno nacional de Estados Unidos es el tercer usuario 
del polígrafo para detectar mentiras, en orden de importancia. 
Según informes de diversos organismos públicos nacionales, en 
el año 1982 se l l evaro n a cabo 22.597 exámenes.* En su 

* El polígrafo es empleado en la actualidad en los Estados Unidos por 
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mayoría, si se exceptúan los realizados por la National Security 
Agency, NSA (Agencia Nacional de Seguridad), y la Agencia 
Central de Inteligencia (CIA) —que los uti l izaron con fines de 
espionaje y contraespionaje—, esos exámenes se aplicaron en la 
investigación de crímenes. La ci fra incluye los aplicados a 
personas con acreditaciones oficiales de las que se sospechaba 
que pudieran participar en actividades que pusieran en peligro 
dicha acreditación, así como en quienes la solicitaban y en 
otros individuos sospechosos de espionaje. Según los informes 
de la NSA, en 1982 este organismo realizó 9672 exámenes con 
el polígrafo, en su mayor parte destinados a la selección de 
personal; la CIA no da una cifra de la cantidad de exámenes 
que realizó, pero admite emplear el polígrafo muchas veces en 
situaciones similares a las de la NSA. 

Ese mismo año el Departamento de Defensa propuso intro -
ducir varias modificaciones a sus normas sobre las pruebas del 
polígrafo, modificaciones que podrían haber impl icado un 
mayor uso del test para la preselección de las personas acredi-
tadas oficialmente, así como para efectuar en forma no periódi-
ca una inspección de aquellas que ya t ienen acreditación 
oficial. Otro de los cambios importantes sugeridos por el Depar-
tamento de Defensa hubiera traído como corolario que los 
empleados o candidatos que se negasen a someterse al test 
podrían sufrir "consecuencias adversas". En 1983, el presidente 
Reagan propuso ampliar aún más la aplicación del test: se 
autorizó a todos ios organismos oficiales para que "requiriesen 
de sus empleados someterse a un examen con el polígrafo en el 

los siguientes organismos: Comando de Investigaciones Criminales del Ejér-
cito; Comando de Espionaje y Seguridad del Ejército; Servicio de Investiga-
ciones Navales; Oficina de Investigaciones Especiales de la Fuerza Aérea; 
Divisón de Investigaciones Criminales de la Infantería de Marina; Agencia 
Nacional de Seguridad; Servicio Secreto; F B I ; Servicio de Inspección Postal; 
Administración Nacional del Alcohol, el Tabaco y las Armas de Fuego; Admi-
nistración Nacional para la Aplicación de las Leyes sobre Drogas; CIA ; 
Alguaciles de Estados Unidos; Servicio Nacional de Aduanas; y Departamen-
to de Trabajo. 

201 



curso de las investigaciones sobre la revelación no autorizada 
de información confidencial". Del mismo modo que en el caso de 
la propuesta del Departamento de Defensa, se aclaraba aquí 
también que la negativa a someterse a la prueba "podría dar 
por resultado sanciones administrativas (...) y la denegación de 
la acreditación oficial". Otra medida del nuevo gobierno "permi-
tirá el uso del polígrafo en toda la administración pública para 
la selección del personal ya contratado con acceso a informa-
ción altamente confidencial (así como del personal que esté por 
contratarse). La nueva medida confiere a los funcionarios supe-
riores de cada organismo la a u t o r i d a d para l l evar a cabo 
exámenes con el polígrafo, en forma periódica o no periódica, a 
miembros de su plant i l l a que tengan acceso a información deli-
cada, escogiéndolos al azar, y para negar dicho acceso a 
quienes se nieguen a pasar el examen". 9 La propuesta elevada 
por el Departamento de Defensa fue analizada en el Congreso 
Nacional y éste resolvió posponer la instrumentación de estas 
medidas hasta abri l de 1984, a la vez que requería a la Oficina 
de Evaluación de Tecnología (Office of Technology Assessment, 
OTA) que preparase un informe sobre las pruebas científicas 
existentes acerca de la exactitud del polígrafo. 1 0 Dicho informe 
fue publicado en noviembre de 1983, y en el momento de escri-
b i r esto la Casa Blanca ha revisado ya su propuesta inicial 
sobre el uso del polígrafo y el Congreso tratará el asunto dentro 
de una semana. 

El informe de la OTA es un documento extraordinario, que 
ofrece una reseña completa e imparcial y un análisis crítico de 
los datos sobre la validez científica de este tipo de examen.* No 

* En le preparación de este artículo me he basado ampliamente en el 
informe de la OTA. Quiero expresar mi agradecimiento a cuatro personas, 
que leyeron una primera versión del capítulo y me hicieron llegar muchas y 
muy útiles sugerencias críticas: en primer lugar, a los coautores del informe, 
Leonard Saxe (profesor auxiliar de psicología en la Boston University) y 
Denise Dougherty {anal ista de la O TA ) ; asimismo, a David T. Lykken 
(Un iver sidad de Minnesota) y David C. R a sk i n (Universidad de Utah ). 
Denise Dougherty respondió además, con generosa paciencia, a las múltiples 
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fue fácil producirlo, ya que la cuestión es complicada y aun 
dentro de la propia comunidad científica la legit imidad del 
procedimiento promueve encendidas pasiones. Un dato impor-
tante es que el comité asesor que supervisó el informe incluía a 
las figuras protagonistas de la comunidad científica en esta 
materia. Si bien algunas de las personas que conocían a esos 
científicos pensaban que no serían capaces de l legar a un 
acuerdo en cuanto a la validez de un informe t a l , así lo hicie-
ron. Las objeciones y divergencias han sido triviales, aunque 
desde luego algunos han manifestado su insatisfacción por el 
informe. 

Fuera de la comunidad científica, algunos poligrafistas 
profesionales piensan que el informe de la OTA es demasiado 
negativo en lo tocante a la exacti tud del test. También los 
expertos del Departamento de Defensa sostienen lo mismo. En 
1983, los jefes de las Divisiones de Poligrafía del ejército, la 
marina, la fuerza aérea y la NSA presentaron un informe 
auspiciado por este último organismo, con el título de "Exacti -
tud y ut i l ida d de las pruebas del polígrafo". <f Los autores 
admiten haber preparado dicho informe en t reinta días y no 
haber consultado a ningún miembro de la comunidad científica, 
salvo uno que estaba a favor del procedimiento. Tanto el 
informe de la NSA como el de la OTA (aunque este último es 
más cauteloso al respecto) concuerdan en in dicar que los 
exámenes con el polígrafo br indan resultados mejores que al 
azar para detectar mentiras particularmente cuando se aplican 
a la investigación de episodios criminales. Más adelante expli -
caré sus discrepancias sobre la solidez de las pruebas corres-
pondientes, así como las que tienen en lo que atañe al uso del 
polígrafo para tareas de contraespionaje y para otorgar acredi-
taciones oficiales. 

El informe de la OTA no ofrece ninguna conclusión simple 
que pueda ser fácilmente traducida en instrumentos legales. 

preguntas que yo le formulaba a medida que iba abriéndome puso entre bis 
argumentaciones en pugna y cuestiones conflictivas. 
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Como es de prever, señala que el uso de este aparato (o de cual-
quier o t ra técnica para detectar ment iras) dependen de la 
naturaleza de la mentira , del mentiroso y del cazador de menti-
ras (por más que en el informe no se uti l icen estos términos). 
En el caso del polígrafo, depende además del tipo de cuestiona-
rio aplicado, de la habil idad del examinador para preparar las 
preguntas y de la forma en que se evalúan los gráficos obteni-
dos con el polígrafo. 

C O M O O P E R A E L P O L I G R A F O 

El Webster's Dictionary define el término "polígrafo" \poly-
graphl como " u n instrumento para registrar las marcas que 
producen varias pulsaciones diferentes que actúan en forma 
simultánea; en términos generales, DETECTOR DE M EN T I -
RAS". Las pulsaciones se registran mediante los movimientos 
de unas agujas que marcan sobre una t i r a móvil de papel 
graduado. Ha b i t u a l m e n t e se designa con este término al 
aparato destinado a medir cambios en la actividad del sistema 
nervioso autónomo (SNA), aunque las agujas del polígrafo 
pueden medir en rigor cualquier tipo de actividad. 

En el capítulo 4 expliqué que la actividad del SNA (altera-
ciones en el r i t m o cardíaco, la presión arter ial , la conductividad 
y temperatura de la piel, etc.) son signos de activación emocio-
n a l . Mencioné que algunas de estas alteraciones, como el 
aumento del ritmo respiratorio, el sudor, el rubor y el enrojeci-
miento facial, pueden observarse sin el polígrafo. El polígrafo 
registra estos cambios con más exactitud, detecta algunos que 
son tan mínimos que no pueden verse, y ciertas actividades dei 
SNA (por ejemplo el ritmo cardíaco) que directamente no son 
visibles, Lo hace amplif icando señales procedentes de unos 
sensores que se adhieren a distintas partes del cuerpo. En la 
forma típica de usarlo, se le aplican al sujeto cuatro sensores: 
en torno del pecho y el vientre se le colocan fajas o tubos 
neumáticos capaces de medir los cambios en el r i tmo y profun-
didad de la respiración; alrededor del bícep, un dispositivo para 
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medir la presión arter ia l ; el cuarto sensor mide cambios minús-
' culos en la transpiración de la p ie l , captados por electrodos de 
metal pegados a los dedos. 

Si bien el Webster's Dictionary está en lo cierto al decir que 
a veces al polígrafo se lo llama "detector de mentiras", esta afir-
mación es equívoca: el polígrafo no detecta las mentiras per se. 
Todo sería mucho más simple si hubiera algún signo específico 
del mentir que no pudiera corresponder a ninguna otra cosa; 
pero no lo hay. En lo tocante al polígrafo se discute casi todo, 
pero hay algo en lo que coinciden todos los que lo ut i l i zan , y es 
que no mide directamente las mentiras. Mide únicamente los 
signos de activación del SNA, o sea, las alteraciones fisiológicas 
generadas principalmente por la activación emocional del i nd i -
viduo.* Y lo mismo hacen los indicios conductuales del engaño. 
Recuérdese que antes expliqué que ninguna expresión facial, 
gesto o cambio en la voz es un signo de ment ira per se. Sólo 
marcan la presencia de una emoción o de una dificultad para 
pensar. A p a r t i r de esto puede in f er i r se que el sujeto ha 
mentido si la emoción no se ajusta a su estrategia o si parece 
estar componiendo una estrategia. El polígrafo br inda una 
información menos precisa que los ind ic ios conductuales 
respecto de la emoción específica suscitada. Una microexpre-
sión facial puede revelar que alguien está enojado, temeroso, 
que se siente culpable, etc.; el polígrafo sólo nos dirá que siente 
alguna emoción, sin precisarnos cuál. 

Para detectar las mentiras, el examinador compara la acti-
vidad que registra el d iagrama del polígrafo cuando se le 
formula al sujeto la pregunta decisiva ("¿Robó usted los 750 
dólares?") con la respuesta del sospechoso a otra pregunta que 

* Ciertos tipos de actividad que acompañan el procesamiento de la infor-
mación — l a concentración, la búsqueda de datos, quizá también la perpleji-
dad— pueden producir, asimismo, alteraciones en el SNA. La mayoría de los 
estudios sobre los motivos por los cuales el polígrafo detecta las mentiras han 
hecho hincapié en el papel de la activación emocional, pero tanto Raskin 
como Lykken creen que el procesamiento de la información durante el 
examen con el polígrafo no es menos importante en lo que atañe a la activi-
dad del SNA. 
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no se vincula con la cuestión {"¿Hoy es martes?", "¿En algún 
momento de su vida robó algo?"). Se identifica a un individuo 
como culpable si el polígrafo le detecta una mayor actividad 
ante la pregunta relevante que ante las otras. 

El examen del polígrafo, al igual que los indicios conductua-
les del engaño, es vulnerable a lo que he llamado el error de 
Otelo. Recordemos que Otelo pasó por alto que la reacción de 
Desdémona podía obedecer al lógico temor de una esposa cuyo 
mar ido no cree en sus palabras, y no a la angustia de una adúl-
tera al verse atrapada. No sólo los mentirosos pueden emocio-
narse, también los inocentes cuando saben que la sospecha 
recae sobre ellos. Una persona puede tener alguna reacción 
emocional si se ve sometida a investigación porque se ha come-
t ido un delito, o si es interrogada sobre una actividad suya que 
podría poner en peligro la acreditación que necesita para 
mantener su empleo, o si se sospecha que le ha revelado a la 
prensa la información contenida en un documento confidencial. 
El solo hecho de someter a alguien a la prueba del polígrafo 
puede bastar para provocarle temor, y éste será particularmen-
te intenso si el sujeto tiene motivos para pensar que el exami-
nador, y la policía en general, tienen algún prejuicio contra él. 
Por lo demás, el temor no es la única emoción que puede entrar 
en juego, como he señalado en el capítulo 3, tanto para el 
inocente como para el culpable. 

L A T E C N I C A D E L A P R E G U N T A D E C O N T R O L 

Todos los que uti l izan el polígrafo o lo crit ican, reconocen la 
necesidad de reducir los errores de Otelo que con él se cometen, 
si bien discrepan en lo tocante a la eficacia con que los cuestio-
narios empleados con el polígrafo pueden disminuirlos o elimi-
narlos. Hay cuatro tipos de procedimientos de indagación 
empleados con el polígrafo {y muchos más si se tienen en 
cuenta algunas de las variantes de estos cuatro métodos princi-
pales). Aquí sólo nos ocuparemos de dos de ellos. El primero, la 
ya mencionada "técnica de lo que conoce el culpable", se usa 
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con frecuencia en el interrogator io de sospechosos de haber 
cometido un crimen. En este caso, al sospechoso no se le formu-
lan únicamente preguntas relevantes con respecto al delito 
cometido ("¿Robó usted 750 dólares?") sino además preguntas 
de control. Gran parte de las controversias sobre esta técnica 
derivan de la falta de acuerdo sobre qué es lo que estas pregun-
tas controlan exactamente, y cuál es su eficacia. 

Citaré la explicación que da el psicólogo Dav id Raskin, el 
principal científico que aboga por el empleo de la técnica de la 
pregunta de control en la investigación de crímenes: 

" E l examinador le dirá al sujeto: 'Como se t ra t a de un robo, 
necesito formular le algunas preguntas generales sobre su 
persona en relación con el hábito de robar y sobre su honesti-
dad. Tenemos que hacer esto para establecer qué clase de 
persona es usted y si puede ser el tipo de persona que robó ese 
dinero y después mintió al respecto. Así pues, si le pregunto: 
«En sus primeros 18 años de vida, ¿alguna vez tomó algo que 
no le perteneciera?», ¿cómo responderá usted a esa pregunta?'. 

"La forma en que se le plantea la pregunta al sujeto, así 
como la conducta del examinador, están destinadas a ponerlo a 
la defensiva y a cohibirlo, de manera ta l de que se sienta 
impulsado a responder 'No'. (...) Este procedimiento apunta a 
crear la posibilidad de que un sujeto inocente experimente 
mayor preocupación sobre su veracidad al responder a las 
preguntas de control que al responder a las preguntas relevan-
tes. Un sujeto culpable, en cambio, sentirá mayor preocupación 
sobre sus respuestas engañosas a las preguntas relevantes, ya 
que son éstas las que representan una amenaza más seria e 
inmediata para él. S in embargo, el inocente sabe que está 
respondiendo en forma veraz a las preguntas relevantes, y le 
inquieta más mostrarse equívoco o dubitativo en su veracidad 
al responder a las preguntas de c ontro l" . 1 2 

El crítico principal de esta prueba de la pregunta de control 
es David Lykken, precisamente el psicólogo que propugna el 
test de lo que conoce el culpable, expuesto al final del capítulo 
anterior, (A su vez, Raskin ha criticado la técnica de lo que 
conoce el culpable.) En un reciente libro sobre el uso del polí-
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grafo, Lykken escribe: "Para que la técnica de la pregunta de 
control opere como dicen sus propugnadores, es preciso conven-
cer a cada sujeto de que el test es casi infalible (lo cual no es 
cierto) y de que si sus respuestas ante las preguntas de control 
son muy l lamativas correrá peligro (lo cierto es lo contrario). 
No es admisible suponer que todos los poligrafistas serán 
capaces de convencer a todos los sujetos de estas dos proposi-
ciones falsas". 1 3 

L y k k e n acierta al a f i r m a r que estas dos proposiciones, 
sobre las cuales los sujetos deben estar convencidos, son ambas 
falsas: nadie entre los que ut i l i zan el polígrafo, ni siquiera sus 
más tenaces defensores, piensa que éste es infal ible; por cierto 
que el polígrafo se equivoca, pero probablemente Lykke n tenga 
razón al decir que el sospechoso no debe saberlo.* Si un inocen-
te sospecha que el aparato es falible, ta l vez cuando le tomen el 
examen tenga temor de ser juzgado por una técnica defectuosa. 
Un i n d i v idu o desconfiado y temeroso no presentará quizá 
n i n g u n a di ferencia en sus respuestas a las preguntas de 
control y de las relevantes, y si cualquiera sea la pregunta 
muestra una reacción emocional, el operador del polígrafo no 
podrá inf er i r si es culpable o inocente. Peor aún, un inocente 
que considera falible al polígrafo quizá muestre mayor temor 
cuando se le formulan las preguntas relevantes, y en ta l caso la 
prueba daría como resultado que es culpable.** 

* Si bien la lógica empleada por Lykken en este punto parece admisible 
y congruente con mi propio razonamiento, Raskin señala que las pruebas al 
respecto no son sólidas. En dos estudios en los que se cometieron deliberada-
mente errores en un pretest para que el sospechoso supiera de antemano que 
el examen del polígrafo es falible no hubo una disminución notoria en la 
detección posterior de las mentiras. S in embargo, se ha puesto en tela de 
juicio la encada de los estudios citados por Raskin. E st a es una de las múlti-
ples cuestiones que exigen mayor investigación. 

** Raskin sostiene que un poligrafista idóneo es capaz de ocultarle al 
sospechoso cuál de las dos preguntas, la de control o la relevante, es más 
trascendental para su destino futuro. Ni a mí ni a otros que han criticado la 
técnica de la pregunta de control nos parece admisible que siempre pueda 
lograrlo — e n particular ante sujetos brillantes—. 
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La segunda proposición —que respuestas muy l lamativas 
ante las preguntas de control pondrán al sujeto en peligro— es 
también falsa, como lo saben muy bien todos los operadores del 
polígrafo. Más bien lo opuesto es lo verdadero: si el sujeto reac-
ciona en mayor medida ante una pregunta de control ("En sus 
primeros 18 años de vida , ¿alguna vez tomó algo que no le 
perteneciera?") que ante una pregunta relevante ("¿Robó usted 
los 750 dólares?") queda fuera de peligro y se juzgará que no 
míente, que no es responsable del delito. Se supone que el 
ladrón, y no el inocente, será más sensible ante la pregunta 
concreta sobre los 750 dólares. 

Para que el examen del polígrafo cumpla su cometido, la 
pregunta de control debe producir en el individuo inocente una 
reacción emocional por lo menos igual , si no mayor , que la 
pregunta relevante sobre el delito en cuestión. Se confía en 
lograr que el inocente se inquiete por la pregunta de control en 
mayor medida que por la pregunta relevante, haciéndole creer 
que su respuesta a la primera importa e influirá en la forma en 
que se lo juzgue. Por ejemplo, el poiigrafista parte de la base de 
que casi todas las personas han tomado en alguna oportunidad, 
antes de los dieciocho años, algo que no les pertenecía. De ordi -
nar io , algunos in d iv i duo s admitirán haber cometido una 
pequeña falta de ese cariz, pero no durante el examen del polí-
grafo, ya que en esas circunstancias el examinador habrá 
llevado al inocente a suponer que si admitiera una fal ta como 
esa podría demostrar que es el tipo de sujeto capaz de robar 
750 dólares. El poiigrafista quiere que el inocente mienta en la 
pregunta de control, o sea, que niegue haber tomado jamás algo 
que no era suyo. El examinador supone que al inocente lo 
perturbará la posibilidad de mentir, y eso quedará registrado 
en el diagrama del polígrafo. Cuando se le formule la pregunta 
relevante ("¿Robó usted los 750 dólares?"), responderá veraz-
mente que no. Como no estará mint i endo , no habrá en él 
ninguna reacción emotiva, al menos ninguna tan intensa como 
al ment ir en la pregunta de control, y por ende el gráfico no 
registrará mucha actividad del SNA. También el ladrón dirá 
que no cuando se le formule esa pregunta, pero esta ment ira lo 
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hará reaccionar emocionalmente mucho más que la dicha ante 
la pregunta de control. Así pues, la lógica inherente a todo esto 
es que el diagrama poligráfico del inocente mostrará más reac-
ción emocional ante la pregunta "¿Alguna vez tomó algo que no 
le perteneciera?" que ante la pregunta "¿Robó usted los 750 
dólares?"; sólo el culpable tendrá una reacción emocional más 
intensa ante la segunda de estas preguntas. 

La técnica de la pregunta de control únicamente elimina el 
error de Otelo si el inocente muestra una mayor reacción 
emocional ante la pregunta de control que ante la relevante; de 
otro modo, lo que se produce es un error de incredulidad. 
Veamos qué factores podrían dar origen a un t a l error. ¿Qué 
podría llevar a un inocente a mostrar más emoción ante la 
pregunta relevante ("¿Robó usted los 750 dólares?") que ante la 
pregunta de control ("En sus primeros 18 años de vida, ¿alguna 
vez tomó algo que no le perteneciera?").* 

Deben cumplirse dos requisitos, uno intelectual y el otro 
emocional. Desde el punto de vista intelectual , el sospechoso 
debe reconocer que las dos preguntas difieren entre sí, por más 
que el poligrafista se empeñe en disimular esa diferencia. El 
inocente quizá sólo repare en que la pregunta sobre los 750 
dólares está referida a un suceso más reciente concreto; o tal 
vez presienta que la pregunta relevante es más amenazadora, 
versa sobre algo que podría acarrear un castigo, en tanto que la 
o las preguntas de control se ocupan de asuntos del pasado, que 
ya no están sujetos a castigo.** 

El polígrafo podría funcionar bien si el inocente no mostra-
se una mayor reacción emocional cuando se le formula la 

* En la práctica, se formulan numerosas preguntas relevantes y de 
control, pero esto no modifica lo esencial de mi análisis. 

+* Un defensor de la técnica de la pregunta de control diría que un poli-
grafista experto puede hacer que el sospechoso se sienta tan mal respecto de 
su pasado, que se convenza hasta tal punto de que su error del pasado afecta-
rá la forma en que se evaluará su comportamiento, y que se preocupe tanto 
con la posibilidad de ser atrapado en su mentira al no admitirlo, que su reac-
ción ante la pregunta de control será más pronunciada que ante la pregunta 
relevante-
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pregunta relevante relativa al delito; veamos ahora algunas de 
las razones por las cuales con ciertas personas inocentes sucede 
lo contrario, reaccionan más ante la pregunta relevante que 
ante la pregunta de control, y se las juzga culpables: 

1. La policía es falible. No a todos los que han cometido un 
delito concreto se tos somete a un examen con el polígrafo. El 
inocente a quien se le pide que lo haga sabe que la policía ha 
cometido un error en su caso — u n error grave, que t a l vez ya 
haya dañado su reputación— al sospechar de él. Aunque dio 
una buena explicación de los motivos por los cuales no pudo 
haber cometido el cr imen o las razones que llevarían a suponer 
que jamás podría cometerlo, no le creyeron. Tal vez este i n d i v i -
duo considere la prueba como una bienvenida oportunidad para 
probar su inocencia, pero también podría temer que aquellos 
que se equivocaron al sospechar de él, pueden volver a equivo-
carse. Si los métodos policiales son tan falibles como para que 
sospecharan de él, no hay que descartar que el test del polígra-
fo sea igualmente falible. 

2. La policía es injusta. Aun antes de que se sospeche de 
ella, una persona puede sentir desconfianza y antipatía ante 
los funcionarios policiales. Si el sospechoso pertenece a un 
grupo étnico minoritar io que no es bien tratado por la policía, o 
forma parte de una subcultura en la que es común desconfiar 
de la policía o menospreciarla, es probable que presuma con 
temor que el funcionario que lo someterá al examen del polí-
grafo puede equivocarse en sus juicios sobre él. 

3. Los aparatos son falibles. Por supuesto, a algunos les 
parecerá perfectamente lógico que la policía los investigue por 
un delito que no cometieron, pero aun en este caso ta l vez 
desconfíen del polígrafo como aparato técnico. Tal vez esa 
persona desconfíe de la tecnología en general, o quizás haya 
leído muchos artículos en revistas o haya visto programas de 
televisión en los que se criticaba el polígrafo y su empleo. 
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4. El sospechoso es una persona temerosa, resentida y llena 
de sentimientos de culpa. Un. individuo de carácter temeroso o 
que se siente culpable ante todo podrá reaccionar más frente a 
las preguntas más concretas, recientes y amenazadoras, y lo 
mismo un resentido, sobre todo si lo que más le i r r i t a n son las 
figuras de autoridad. Cualquiera de estas emociones dejará 
huellas en el polígrafo. 

5. Aunque el sospechoso sea inocente, de todos modos mani-
fiesta una reacción emocional ante los sucesos vinculados al 
crimen. No sólo los culpables evidenciarán una mayor reacción 
emocional ante la pregunta relevante que ante la pregunta de 
control. Supongamos que un individuo, sospechoso de haber 
dado muerte a un compañero suyo de trabajo, le tenía gran 
envidia a éste por los progresos que había hecho en el empleo. 
Ahora que su rival está muerto, quizá sienta remordimiento 
por su envidia, o cierto deleite por haberle "ganado la compe-
tencia" al otro, o sentimientos de culpa por ese mismo deleite, 
etc. O bien supongamos que lo perturbó muchísimo toparse con 
el cuerpo ensangrentado y mutilado de la víctima. Cuando se le 
interroga sobre el asesinato, el recuerdo de la escena reaviva 
sus penosos sentimientos, pero es demasiado "macho" como 
para revelar su extremada sensibilidad. Ta l vez ni siquiera 
advierta sus propios sentimientos. El examen del polígrafo 
mostraría que miente, y de hecho lo estaría haciendo, aunque 
en realidad lo que oculta no es el asesinato de su compañero 
sino sus poco corteses sentimientos hacia éste o su temor de no 
parecer bien "macho". En el próximo capítulo analizaré un caso 
de esta índole, en el que un inocente no pasó la prueba del polí-
grafo y fue acusado de asesinato. 

Quienes propugnan el uso de la técnica de la pregunta de 
control en las investigaciones de hechos criminales reconocen la 
existencia de estas fuentes de error, pero afirman que rara vez 
se presentan. Por su parte, los críticos de dicho procedimiento 
aducen que un gran porcentaje de inocentes (las críticas más 
drásticas sostienen que ese porcentaje llega al 50 %) evidencia 

212 



r 
una mayor reacción emocional ante la pregunta relevante que 
ante la pregunta de control. En ta l caso, el polígrafo falla, sobre-
viene un error de Otelo y no se le cree a la persona veraz. 

L A T E C N I C A D E L O Q U E C O N O C E E L C U L P A B L E 

La técnica de lo que conoce el culpable, que hemos descrito 
en el último capítulo, presuntamente reduce las posibilidades 
de cometer tales errores de incredulidad. Para aplicarla , el 
cazador de ment i ras debe contar con información sobre el 
crimen que únicamente el culpable tiene. Imaginemos que se 
ha cometido un robo en una empresa y sólo el dueño de ésta, el 
ladrón y el poligrafísta saben con exacti tud cuál es la suma 
robada, y que los billetes robados eran todos de 50 dólares. Con 
la técnica de lo que conoce el culpable, se le preguntaría a un 
sospechoso: "Si usted robó el dinero de la caja registradora, 
sabrá cuánto es lo sustraído. ¿La suma robada es de 150 
dólares, 350, 550, 750, 950?". Y luego: " E l dinero robado eran 
un conjunto de billetes todos de igual valor; si fue usted el que 
lo sustrajo , sabrá de cuánto eran los b i l l etes . ¿Eran de 5 
dólares, de 10, de 20, de 50, de 100?" 

En una comunicación personal, Ly kk e n me manifestó lo 
siguiente: " U n inocente sólo tendría una probabil idad entre 
cinco de reaccionar más intensamente ante el valor correcto en 
una de estas preguntas, una entre veinticinco de reaccionar 
más intensamente en las dos preguntas, y sólo una entre diez 
millones de reaccionar más intensamente ante la pregunta 
correcta si se formulasen diez preguntas sobre el cr imen en vez 
de dos". 1 4 Y en otro lugar sostuvo que "... la importante dife-
rencia psicológica entre el sospechoso culpable y el inocente es 
que aquél estuvo presente en la escena del crimen, sabe lo que 
entonces ocurrió y en su mente hay imágenes que no existen en 
la del inocente. (...) A raíz de este saber, el culpable reconocerá 
a personas, objetos y sucesos vinculados con el crimen ( . . . ) y 
este reconocimiento obrará en él como un estímulo que lo hará 
reaccionar emocionalmente..." 1 5 
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Una de las imitac iones de la técnica de lo que conoce el 
culpable es que no siempre se puede emplear, ni aun en inves-
tigaciones criminales. La información sobre el crimen puede 
haber tenido t a l difusión que no sólo el culpable sino también el 
inocente conocen todos los hechos. Aunque a veces no los 
revelan los periódicos, sí Jo hacen los propios policías a menudo 
en sus interrogatorios. Por otra parte, ciertos delitos no se 
presentan tanto como otros al uso de esta técnica. Sería difícil, 
por ejemplo, si una persona que admitió haber cometido un 
asesinato está mint iendo cuando sostiene que fue en defensa 
propia. Y a veces un inocente presenció el cr imen y conoce 
tanto como la policía sobre sus pormenores. 

Raskin, el propugnador de la técnica de la pregunta de 
control, af irma que la técnica de lo que conoce el culpable da 
lugar a un mayor número de errores de credul idad: "Debe 
presumirse que quien perpetró el crimen conoce los detalles 
que se mencionan en las preguntas formuladas. Si el criminal 
no prestó suficiente atención a tales detalles, no tuvo oportuni-
dad de observarlos o estaba ebrio en el momento del delito, no 
sería apropiado someterlo a una prueba sobre la información 
que oculta". 1 6 

Tampoco es útil la técnica de lo que conoce el culpable si el 
sospechoso es uno de esos individuos que no presentan en forma 
notoria las reacciones del sistema nervioso autónomo medidas 
por el polígrafo. Como vimos en el último capítulo respecto de 
los indicios conductuales del engaño, hay grandes diferencias 
individuales en materia de conducta emocional. Ningún signo 
de activación emocional es del todo confiable, ni hay indicios 
presentes en todos los sujetos. Ya sea que se examine la expre-
sión facial, la voz, los gestos, el ritmo cardíaco o respiratorio, en 
algunas personas estos signos no indican nada. Antes subrayé 
que la ausencia de un desliz verbal o emblemático no prueba 
que un sospechoso esté diciendo la verdad. Análogamente, la 
ausencia de los signos de actividad del SNA que habitualmente 
mide el polígrafo no prueba, en todos los casos, que la persona 
en cuestión no se haya emocionado. Si se aplica la técnica de lo 
que conoce el culpable, los resultados no serán concluyentes 
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para aquellas personas que no presentan mucha actividad del 
SNA cuando se emocionan, Lykken sostiene que esto rara vez 
sucede; pero se han efectuado muy pocos estudios para saber 
con qué frecuencia ocurre entre los sospechosos de haber come-
tido un crimen, de ser espías, etc. Las personas con escasa acti-
vidad del SNA tampoco permitirán obtener resultados conclu-
yentes en la técnica de la pregunta de contro l, ya que sus 
respuestas ante la pregunta relevante y ante la pregunta de 
control no mostrarán diferencias. 

Las drogas pueden supr imir la actividad del SNA y por lo 
tanto su rt i r efectos que resten eficacia al polígrafo, ya sea que 
se emplee el test de lo que conoce el culpable o de la pregunta 
de control. Más adelante, al sintetizar las pruebas existentes 
hasta la fecha, examinaré esta cuestión, así como la posibilidad 
de que un psicópata sea capaz de eludir la eficacia de cualquie-
ra de estas dos pruebas. 

El informe ya citado de la OTA, que sometió a un examen 
critico todas las pruebas disponibles, llegó a la conclusión de 
que ambas técnicas de interrogatorio son vulnerables a los 
errores que les objetan sus críticos. La técnica de lo que conoce 
el culpable suele dar lugar a más errores de credulidad, en 
tanto que la técnica de la pregunta de control produce más 
errores de incredulidad. No obstante, incluso estas conclusio-
nes fueron impugnadas por algunos poligrafistas e investigado-
res. Persisten las ambigüedades, en parte porque se han reali -
zado pocos estudios,* en parte por la di f icultad de plantear 
estudios capaces de evaluar bien la exactitud del polígrafo. A 
casi todos los estudios efectuados hasta hoy se le pueden encon-
t ra r defectos. Un problema decisivo es el de establecer la 
llamada verdad básica, o sea, alguna manera de saber, inde¬

* Aunque se escribieron miles de artículos sobre el polígrafo, muy pocos 

de ellos se fundaron en investigaciones científicas. La OTA seleccionó 3200 

artículos o libros, en sólo 320 de los cuales se las había practicado, aunque en 

su mayoría las investigaciones no cumplían con los requisitos científicos 

mínimos. Según la OTA, sólo hay unos treinta estudios científicos fiables 

sobre la precisión del polígrafo para detectar mentiras. 
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pendientemente del polígrafo, si a lgu ien miente o dice la 
verdad. A menos que el investigador conozca dicha verdad 
básica (quién ha ment ido y quién ha dicho la verdad), no 
tendrá cómo evaluar la precisión del aparato. 

E S T U D I O S S O B R E L A P R E C I S I O N D E L P O L I G R A F O 

Los enfoques con que se ha abordado el estudio de la presi-
de n del polígrafo difieren entre sí por el grado de certeza que 
ofrecen respecto de la verdad básica. En los estudios de campo 
se examinan episodios de la vida real , mientras que en los 
analógicos se examina una situación, por lo común experimen-
t a l , que el propio investigador ha diseñado. Estos dos tipos de 
estudios presentan ventajas y defectos que se corresponden 
entre sí. En los estudios de campo, a los sospechosos efectiva-
mente les preocupa el resultado de la prueba con el polígrafo y 
por ende es probable que surjan en ellos emociones intensas. 
Otra v i r t u d de estos estudios es que son examinados individuos 
de los que realmente se sospecha, y no estudiantes universita-
rios que se ofrecen para un experimento. El fallo reside en la 
ambigüedad que existe respecto de la verdad básica. Por el 
contrario, en el caso de los estudios analógicos la principal 
ventaja es justamente la certeza que puede lograrse sobre la 
verdad básica: es fácil conocerla, ya que el propio investigador 
determina quién ha de m e n t i r y quién dirá la verdad. El 
defecto de los estudios analógicos es la poca probabilidad de 
que susciten las mismas emociones que los otros, ya que por lo 
común lo que está en juego para los "sospechosos" es poco o 
nada. Además, los sujetos seleccionados para la prueba pueden 
no guardar semejanza con el t ipo de personas que más a 
menudo son sometidas al test del polígrafo. 
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E S T U D I O S D E C A M P O 

Veamos ante todo por qué cuesta tanto establecer un crite-
rio de verdad básica en los estudios de campo. En ellos, los 
sospechosos de un crimen son sometidos a la prueba del polí-
grafo no con fines de investigación científica sino como parte de 
los procedimientos policiales tendentes a encontrar al culpable. 
Más tarde se dispondrá de información sobre si confesaron su 
culpabilidad o demostraron su inocencia, o se sabrá si fueron 
retirados los cargos que se les hicieron. Parecería que contando 
con toda esa información sería sencillo establecer la verdad 
básica, pero no es así. Citemos el informe de la OTA: 

En un caso judicial puede denegarse la demanda por falta de pruebas 
más que por la inocencia del acusado. Cuando un jurado absuelve a un 
reo, no es posible determinar en qué medida lo considera realmente 
inocente y en qué medida estima que no se habían reunido pruebas sufi-
cientes que satisficieran la norma de declarar a alguien "culpable más 
allá de toda duda razonable". Muchos alegatos de culpabilidad son en el 
fondo confesiones de culpabilidad en otros delitos (de menor trascenden-
cia); como señala Ra skin , es difícil interpretar el significado de tales 
alegatos respecto de la culpa del sujeto en aquellas cuestiones de las que 
se lo acusó originalmente. El resultado es que a partir de los datos 
proporcionados por el sistema de la justicia penal, los exámenes practica-
dos con el polígrafo parecerían incurrir en gran número de [errores de 
incredulidadl en el caso de las absoluciones, o de [errores de credulidadl 
en el caso de las denegaciones de la demanda. 17 

Se dirá ta l vez que todos estos problemas podrían resolver-
se si un grupo de expertos repasara las pruebas y llegase a una 
decisión sobre la culpa o inocencia del reo; pero este procedi-
miento presenta dos grandes di f i cultades : los expertos no 
siempre concuerdan entre sí, y cuando lo hacen no hay modo de 
saber con certeza si se equivocan o no. Ni siquiera las confesio-
nes están l ibres de problemas: hay algunos inocentes que 
confiesan falsamente su culpa, y aun cuando la confesión sea 
válida, ella sólo ofrece una verdad básica sobre una pequeña 
proporción (poco representativa quizá) de los individuos a los 
que suele administrarse la prueba del polígrafo. El fallo de casi 
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todos los estudios de campo es que el universo del cual se selec-
cionaron los casos no queda identificado. 

E S T U D I O S A N A L O G I C O S 

No son menores, sino sólo diferentes, las dificultades que 
presentan los estudios analógicos. Aquí hay certeza sobre la 
verdad básica: el investigador encomienda a algunos sujetos 
"cometer el cr imen" y a otros no; lo incierto es si un crimen 
simulado puede en alguna circunstancia ser tomado seriamen-
te por los sujetos como si fuera real. Los investigadores trata-
ron de motivarlos ofreciéndoles una recompensa en caso de no 
ser detectados al administrárseles el test del polígrafo, y, 
ocasionalmente, amenazándolos con algún castigo en caso de 
ser detectados; s in embargo, por motivos éticos, estos castigos 
sólo pueden ser de poca monta (v. gr., no se les adjudica 
ninguna calificación positiva adicional por su participación en 
el experimento). Casi todos los que emplearon la técnica de la 
pregunta de control ut i l izaron una versión de crimen simulado 
diseñada por Raskin : 

La mitad de los sujetos recibieron u n a grabación magnetofónica en la 
que simplemente se les comentaba que había sido robado un anillo de 
una oficina del edificio, y que se les aplicaría un aparato detector de 
mentiras p ara establecer s i, al negar su participación en ese robo, decían 
o no la verdad. Se les aclaraba que en caso de que el test revelase su 
veracidad, recibirían una recompensa monetaria sustancial en forma de 
bonificación. A la otra mitad de los sujetos se les dieron instrucciones de 
cómo debían cometer el delito. (...) Tenían que ir a una oficina de otro 
piso, lograr con alguna excusa que la secretaria saliese de la habitación, 
entrar en ella cuando la secretaria no estuviera y buscar en su escritorio 
u na caja en la que se había puesto el anillo; debían tomarlo, ocultarlo 
entre sus ropas y volver al laboratorio para someterse al test del 
polígrafo. Se les advirtió que no tenían que revelar a nadie que estaban 
participando en un experimento, y que debían tener preparada una coar-
tada por si alguien los sorprendía en la oficina de la secretaria. También 
se les encomendó no divulgar ningún detalle del "delito" al poligrafista, 
ya que entonces éste sabría que eran los culpables de dicho "delito" y no 

218 



se les entregaría el dinero que normalmente les correspondía ganar ni 

tendrían acceso a la bonificación (10 dólares). 1 8 

Si bien este diseño constituye una decidida tentativa de 
dotar a la experiencia de un parecido con la situación de delito 
real, la cuestión es si suscita emociones vinculadas al ment ir . 
Dado que el polígrafo mide la act ividad emocional, un delito 
simulado sólo nos permitirá infer i r la exactitud del aparato si 
suscita las mismas emociones que un crimen real, y con igual 
intensidad. En el capítulo 3 mencioné tres clases de emociones 
que pueden surgir en alguien que miente, y expliqué qué es lo 
que determina la intensidad de cada una de ellas. Veamos si 
existe la posibilidad de que en un crimen simulado se sientan 
estas emociones. 

Recelo a ser detectado. Lo que está en juego es el elemento 
determinante del grado de temor de un sospechoso a ser a tra -
pado. En el capítulo 3 sugerí que el recelo a ser detectado será 
tanto mayor cuanto mayor sea la recompensa por el éxito del 
engaño y mayor el castigo por su fracaso; y de estos dos facto-
res, la severidad del castigo es probablemente más importante. 
La severidad del castigo influirá tanto en el temor del veraz a 
que lo juzguen equivocadamente, como en el temor del mentiro -
so a que lo identifiquen: ambos sufrirían igual consecuencia. 
En los delitos simulados, la recompensa es pequeña y no hay 
castigos; por lo tanto, ni los veraces ni los mentirosos sentirán 
recelo a ser detectados. Tal vez les preocupe a algunos sujetos 
hacer bien lo que se les paga por hacer, pero sin duda este 
sentimiento es mucho más débil que el temor de un inocente o 
de un culpable en la investigación de un crimen auténtico. 

Sentimiento de culpa por engañar. El sentimiento de culpa 
por engañar es mayor cuando el mentiroso y el destinatario 
tienen valores en común (como deberían ser el caso de los 
delitos simulados), pero se reduce si ment ir está autorizado, o 
es solicitado o goza de aprobación para el desempeño de la 
propia tarea. En los delitos simulados se le pide al sujeto que 
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mienta, y aun se le dice que de ese modo estará haciendo una 
contribución a la ciencia. En ellos, los mentirosos no han de 
sentir mucha culpa por su engaño. 

Deleite por embaucar. La excitación del desafío, el placer de 
impresionar a los demás, se sienten con más intensidad si el 
destinatario de la mentira tiene fama de ser "duro de pelar". 
Engañar al polígrafo también puede representar un desafío de 
esa índole, y este sentimiento debe ser particularmente intenso 
si no está acompañado de otras emociones que lo d i luyan 
(temor o culpa).* Sólo el mentiroso, no el veraz, sentirá este 
deleite. 

El análisis anterior nos indica que los crímenes simulados 
solamente pueden generar una de las tres emociones que puede 
sentir el sospechoso de un delito real, el deleite por embaucar. 
Por otra parte, dicha emoción sólo será experimentada por los 
mentirosos, no por los sinceros. Como lo probable es que sólo 
los mentirosos se emocionen en estas circunstancias, la detec-
ción será sencilla —más sencilla, creo, que en el crimen real 
típico, cuando el individuo veraz puede experimentar algunos 
de los mismos sentimientos que el mentiroso—. De acuerdo con 
este razonamiento, en las investigaciones con delitos simulados 
se sobrestimará la exactitud del polígrafo. 

E S T U D I O S H I B R I D O S 

Hay un tercer enfoque de investigación que procura evitar 
los fallos de los estudios de campo y analógicos combinando las 
ventajas que unos y otros ofrecen. En estos estudios híbridos, el 

* Antes de conocer mi análisis de la prueba del polígrafo, Raskin me 
confió que a su juicio lo que traicionaba al mentiroso era su reacción frente al 
desafío, más que su recelo a ser detectado o su deleite por embaucar. Si bien 
esto no prueba lo que digo, robustece mi argumentación en el sentido de que 
los delitos simulados pueden no ofrecer una buena analogía de toda la gama 
de emociones que se experimentan al cometer un crimen real, cuando lo que 
está en juego, tanto para el inocente como para el culpable, es mucho. 
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investigador dispone las cosas de tal modo que pueda suceder 
un delito rea l . No hay dudas sobre la verdad básica, como 
ocurre en los estudios analógicos, y hay mucho en juego tanto 
para el mentiroso como para el veraz, al igual que en los estu-
dios de campo 

En una tesis doctoral publicada por Netzer Daie, miembro 
de la unidad especializada para los interrogatorios científicos 
de la policía israelí en Jerusalén, se refiere un caso en que el 
engaño fue "... auténtico, y emprendido a sabiendas más que 
simulado; los sujetos pensaban que el interrogador desconocía 
quién había cometido el delito, y (...) estaban genuinamente 
preocupados por el resultado de la prueba del polígrafo; (...) el 
poligrafista ignoraba la proporción de culpables y de inocentes 
en la muestra" . 1 9 Los sujetos de la investigación fueron vein-
tiún policías israelíes a quienes se sometió a una prueba 
escrita colectiva "que les fue presentada como un examen de 
aptitudes necesario; se les pidió que cada uno calificase su 
prueba, lo cual les daba una oportunidad para que revisaran 
sus respuestas iniciales e introdujeran modificaciones f raudu-
lentas. Las planillas con las respuestas eran luego sometidas a 
un tratamiento químico que permitía detectar quiénes habían 
cometido fraude. De los veintiún sujetos, siete modificaron sus 
respuestas pr imit ivas . Más tarde, se les dijo a todos que se 
sospechaba que algunos habían hecho trampa y se les dio la 
posibilidad de someterse a un examen poligráfico, diciéndoles 
que su carrera futura dependía del resultado de esa prue b a" . 2 0 

Permitir que los policías se negasen a someterse al test del 
polígrafo fue realista, ya que en las investigaciones de delitos 
estos exámenes son siempre voluntarios, nunca se imponen al 
sujeto. De los siete tramposos, tres confesaron; otro tramposo y 
dos inocentes se negaron a hacer el test del polígrafo, y un 
tercer tramposo no se presentó.* Así pues, en total sólo catorce 

* Estas cifras parecen corroborar lo que sostienen los poligrafistas: la 
sola amenaza de ser sometido a un test con el polígrafo produce la confesión 
de algunos culpables. Por otro lado, la resistencia a hacerlo no es garantía de 
culpabilidad. 
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de los veintiún policías originales se sometieron al test del poli¬
grafo: dos tramposos y doce inocentes. Se empleó la técnica de 
la pregunta de control, y pudo detectarse con precisión a los dos 
engañadores; pero también a dos de los doce inocentes se los 
juzgó, equivocadamente, culpables. 

Dada la escasa cantidad de participantes en este experi-
mento, no es posible extraer de él ninguna conclusión; pero 
estos estudios híbridos pueden ser muy útiles, aunque plan-
tean los problemas éticos propios de inc itar al engaño y el 
fraude. Los investigadores israelíes consideran que esto está 
j u s t i f i c ado , por la i m p o r t a n c i a que t iene contar con una 
adecuada evaluación del polígrafo. "Miles de personas son inte-
rrogadas anualmente con el polígrafo —sostienen— y basándo-
se en esas pruebas se t o ma n importantes decisiones; sin 
embargo, se desconoce aún la validez de esta herramienta. . . " 2 1 

Tal vez esté más justificado aprovechar para estos estudios a 
los policías, ya que ellos corren riesgos particulares como parte 
del desempeño diario de sus tareas y están específicamente 
involucrados en el uso o mal uso que se haga del polígrafo. La 
v i r t u d de este enfoque híbrido es que es real : es un hecho 
comprobado que algunos policías cometen fraudes en las 
pruebas escritas. " Un a investigación ultrasecreta llevada a 
cabo por altos funcionarios del F B I determinó que varios cente-
nares de sus empleados habían cometido numerosos fraudes en 
exámenes destinados a cubrir vacantes en ciertos cargos espe-
ciales muy codiciados." 2 2 El experimento híbrido llevado a cabo 
en Israe l no fue un juego; no se trató del mero desafío a 
engañar al experimentador. El temor de ser atrapado era 
grande, pues estaba en juego la reputación {sino la carrera 
profesional), y al menos unos cuantos tienen que haber sentido 
además culpa por ment ir . 

H A L L A Z G O S D E L A S I N V E S T I G A C I O N E S 

Se han llevado a cabo diez estudios de campo y catorce estu-
dios analógicos con la técnica de la pregunta de control, y otros 
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Estudios de campo Estudios analógicos 

P or c i e n t o 

100 r— 

Identifica 
dos correc-
tamente

Identifica
dos erró-
neamente

Técnica de 
la pregunta
de controf

Técnica de 
lo que conoce 

el culpable 

M e n t i r o s o s j V e r a c e s 

* El graneo indica los promedios, que no siempre dan una idea clara de 
la dispersión de los resultados obtenidos por los investigadores. Los porcenta-
jes mínimos y máximos son los siguientes. Mentirosos correctamente identifi-
cados: en estudios de campo, 71-99 %; en estudios analógicos con técnica de 
la pregunta de control, 35-100 %; en estudios analógicos con técnica de lo que 
conoce el culpable, 61-95 %. Personas veraces correctamente identificadas: en 
estudios de campo, 13-94 %; en estudios analógicos con técnica de la pregun-
ta de control, 32-91 %; en estudios analógicos con técnica de lo que conoce el 
culpable, 80-100 %. Personas veraces incorrectamente identificadas: en estu-
dios de campo, 0-75 %; en estudios analógicos con técnica de la pregunta de 
control, 2-51 %; en estudios analógicos con técnica de lo que conoce el culpa-
ble, 0-12 %. Mentirosos incorrectamente identincados: en estudios de campo, 
0-29 %: en estudios analógicos con técnica de la pregunta de control, 0-29 %; 
en estudios analógicos con técnica de lo que conoce el culpable, 5-39 %. 
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seis estudios analógicos con la técnica de lo que conoce el culpa-
ble, todos los cuales cumplen con las normas mínimas de los 
trabajos científicos.* El diagrama que presentamos a continua-
ción, basado en tales estudios, muestra por cierto que el polí-
grafo es eficaz, que atrapa a los mentirosos la mayoría de las 
veces, pero también muestra que comete errores. La cantidad y 
el tipo de esos errores depende de que el estudio sea de campo o 
analógico, de que se haya usado la técnica de la pregunta de 
control o la de lo que conoce el culpable, así como de los porme-
nores de cada estudio. Hay algunos hallazgos generales: 

1. Los estudios de campo son más precisos que los analógi-
cos. Varios factores pueden intervenir en esto. En los estudios 
de campo se suscita un mayor grado de emociónalidad, los 
sospechosos tienen un menor nivel de instrucción, hay menos 
certidumbre sobre la verdad básica y a menudo sobre la repre-
sentatividad de los casos escogidos para el estudio. 

2. H a y una gr an cant idad de errores de incredul idad, 

excepto cuando se emplea la técnica de lo que conoce el culpa¬

* P a r a decidir qué estudios de campo y qué estudios analógicos con la 

técnica de la pregunta de control satisfacen los criterios científicos, me he 
apoyado en el juicio de la OTA. Lykkert me ha manifestado que según él la 
O T A otorgó crédito a los estudios de campo que sometieron a un muestreo 
selectivo los registros examinados, con lo cual las estimaciones de los estudios 
de campo están magnificadas. La O TA no incluye en su resumen final 
ninguno de los resultados obtenidos con la técnica de lo que conoce el culpa-
ble; yo lo he hecho a fin de que el lector pueda compararlos con los obtenidos 
mediante la técnica de la pregunta de control. He dado cuenta de todos los 
estudios incluidos en el cuadro 7 de la OTA, salvo el experimento de Timm, 
en el cual no había ningún sujeto inocente. Utilicé los primeros datos del test 
del estudio de Balloun y Holmes, y los datos E D R del estudio de Bradley y 
Ja nisse . (H.W. T im m , "Analyzin g Deception from Respiration Patterns", 
Journal of Political Science and Administration, vol. 10, 1982, págs. 47-51; 
K . D . Balloun y D .S . Holmes, "Effects of Repeated Examinations on the 
Ability to Detect Guilt with a Polygraphic Examination: A Laboratory Expe¬
riment wíth a Real Cr ime" , Journal of Applied Psychology, vol. 64, 1979, 
págs. 316-322; y M.T. Bradley y M.P. Janisse , "Accuracy Demonstrations, 
Threat, and the Detection of Deception: Cardiovascular, Electrodermal, and 
Pupillary Measures", Psychophysiotogy, vol. 18, 1981, págs. 307-314.) 
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•ble en un estudio analógico. Es indispensable l levar a cabo más 
investigaciones (en especial estudios de campo o híbridos) con 
la técnica de lo que conoce el culpable. 

3. También es grande la cantidad de errores de credulidad, 
sobre todo cuando se usa la técnica de lo que conoce el culpable. 

Si bien Raskin tiene el convencimiento de que las cifras que 
aparecen en esta figura subestiman la precisión del polígrafo y 
Lykken piensa que la sobrestiman, ninguno de ellos ha mani -
festado su discrepancia respecto de los tres puntos anteriores, 
aunque sigue en pie su falta de acuerdo sobre varias cuestiones 
decisivas en cuanto al grado de confianza que puede depositar-
se en los resultados del test del polígrafo. ¿Son los psicópatas 
más hábiles que el resto para eludir la detección mediante el 
polígrafo? Las pruebas existentes sobre la técnica de la pregun-
ta de control son contradictorias. Lykken piensa que se podrían 
detectar con la técnica de lo que conoce el culpable, razonando 
que aunque no manifestasen ningún temor a ser atrapados o 
(lo que yo llamo) deleite por embaucar, el simple hecho de reco-
nocer la respuesta correcta entre los ítems del test producirá 
alteraciones en el sistema nervioso autónomo. Pero hasta 
ahora no se ha realizado ninguna investigación para determi-
nar si el examen poligráfico con la técnica de lo que conoce el 
culpable funciona en el caso de un psicópata. Se precisan más 
estudios con psicópatas y también estudios que procuren iden-
tificar otras clases de individuos cuya reacción en los exámenes 
con el polígrafo es mínima. 

¿Pueden tener éxito las medidas contrarrestantes o intentos 
deliberados de los mentirosos para e v i tar ser detectados? 
Nuevamente, sólo nuevas investigaciones podrán resolver los 
hallazgos hasta ahora contradictorios. Pienso que sería sensato 
admit ir que un número desconocido de mentirosos lograrán 
eludir que los atrapen al amparo de dichas medidas contrarres-
tantes. Esto sería factible si pudieran dedicarse varios meses a 
entrenar al mentiroso en la aplicación de tales medidas, em-
pleando una tecnología sofisticada. Nadie sabe si actualmente 
se les da este entrenamiento a los espías, aunque a mi juicio 
sería ilógico suponer que esto no se hace. Corren rumores de 
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que en un país del bloque del Este existe una escuela donde se 
i m p a r t e este p ar t i c u la r ad iestramiento , y se enseña a los 
agentes secretos a derrotar al polígrafo. Aparentemente esto 
fue lo que reveló la confesión de un agente de la K GB que no 
había aprendido del todo la lección. 

El párrafo de las conclusiones del informe de la OTA 
declara que las investigaciones sobre el polígrafo dan "... cierta 
evidencia de la validez de estas pruebas como agregados a las 
investigaciones criminales típicas de incidentes concretos". 2 3 

Creo posible avanzar un poco más allá de esta cautelosa 
conclusión sin por ello perder el consenso de los principales 
protagonistas. 

Debe otorgarse mayor peso a los resultados de una prueba 
que sugiere que el sospechoso es veraz, y menor peso a los que 
sugieren que el sospechoso miente. Si no hay pruebas contun-
dentes en contrario, las investigaciones deberían desestimar 
los cargos contra un sospechoso al que la prueba señala como 
veraz. Raskin y otros indican esto, en particular , cuando se 
emplea la técnica de la pregunta de control, ya que con ella son 
pocos los errores de credulidad que se cometen. Lykken, en 
cambio, piensa que esa técnica no tiene ninguna u t i l idad y que 
sólo la técnica de lo que conoce el culpable es prometedora para 
la investigación de delitos. 

Si la prueba del polígrafo sugiere que un sospechoso 
miente, no debe considerársela "como base suficiente para 
declararlo culpable, ni siquiera para proseguir la causa judi-
cial contra él (...) un examen poligráfico que sugiera engaño 
sólo debe servir para proseguir la investigación del delito..".2* 
Lykken manifiesta su acuerdo con esta cita de Raskin, pero 
sólo si se la aplica a la técnica de lo que conoce el culpable. 

En el capítulo 8 explicaré qué entiendo yo por verificación 
de la mentira, y en el "Apéndice" (cuadro 4) enumero 38 
preguntas que pueden formularse sobre cualquier clase de 
ment ira a fin de evaluar la probabilidad de detectarlo ya sea 
mediante el polígrafo o mediante los indicios conductuales. Uno 
de los ejemplos que doy de verificación de la mentira consiste 
en una minuciosa elucidación de un test poligráfico de un 
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spechoso de asesinato. Este ejemplo brinda una nueva opor-
unidad de reconsiderar hasta qué punto es dable ut i l i zar dicho 

test en una investigación cr iminal . Pasemos ahora a considerar 
•tros usos del polígrafo, en torno de los cuales gira gran parte 

íde la polémica actual. 
f 
i 

U T I L I Z AC I ON D E L P O L I G R A F O E N L A S E L E C C I O N D E P E R S O N A L 

E N G E N E R A L 

Tanto el informe de la OTA como Raskin y L y kk e n concuer-
dan en rechazar la aplicación del polígrafo en la selección de 
personal, pero por otro lado muchos empresarios y poligrafistas 
profesionales, así como algunos funcionarios del gobierno (en 
particular los pertenecientes a organismos de seguridad) se 
inclinan por su uso. Si bien el examen de candidatos a un 
puesto constituye la aplicación más habitual del polígrafo, no 
se han efectuado estudios científicos que permi tan determinar 
con qué exact i t ud detecta el aparato quiénes son los que 
mienten en cuestiones tales que impedirían su contratación si 
el hecho se supiera. No es difícil ver por qué. En los estudios de 
campo no sería sencillo establecer la verdad básica. Podría 
medírsela a part i r de un estudio en que todos los candidatos 
fuesen contratados, con independencia de los resultados que 
obtuvieran en el polígrafo, para luego vigilarlos en el desempe-
ño de su labor y determinar si alguno de ellos comete un hur t o 
o alguna otra transgresión. O t r a manera de establecer la 
verdad básica sería invest igar cuidadosamente la h i s t or i a 
laboral de los sujetos para ver quién ha mentido respecto de 
sus antecedentes. Pero hacer esto de forma cabal, de modo que 
sean muy pocos los errores, sería muy oneroso. Sólo se llevaron 
a cabo dos estudios analógicos, según uno de los cuales el polí-
grafo era muy preciso y según el otro no; pero existen demasia-
das discrepancias entre ambos, y, en cada uno de ellos, hay 
dificultades para llevar a alguna conclusión.* 

* Para estos dos estudios he recurrido a las opiniones de la OTA. 2 5 Los 
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La exactitud del polígrafo para la selección del personal no 
puede estimarse presumiendo que sería la misma que en los 
estudios sobre episodios criminales (véase la figura anterior). 
Los sujetos examinados pueden ser m u y d is t in t os , como 
también los examinadores y las técnicas de examen que éstos 
emplean. En el caso de la selección de personal, el candidato 
tiene que someterse al test para obtener el empleo, en tanto 
que los sospechosos de haber cometido un delito tienen la 
opción de no hacer el test sin que esa negativa se utilice en su 
contra. Raskin af irma que aplicado a la selección de personal el 
examen del polígrafo "... es coactivo y probablemente origine 
un resentimiento que podría in t er f er i r en alto grado en la 
precisión del examen" . 2 6 Por otra parte, también lo que está en 
juego en uno y otro caso es muy diferente: el castigo si uno es 
atrapado por el polígrafo será mucho menor en la selección de 
personal que en los procedimientos policiales. Y al ser menor lo 
que está en juego, los mentirosos tendrán menos recelo a ser 
detectados y será más arduo descubrirlos. En cambio los 
inocentes que t i e n e n máximo interés en ser contratados 
pueden sentir temor de que los juzgue erróneamente, y ese 
mismo temor llevará a que de hecho el juicio sobre ellos sea 
erróneo. 

Frente a estos argumentos en contra del uso del polígrafo, 
quienes lo defienden sostienen que lo cierto es que resulta 
eficaz, ya que muchos candidatos, después de someterse al test, 
admiten ciertas cosas que los perjudican y que no habían reco-
nocido antes de la prueba. Esta es una argumentación basada 
en la utilidad del aparato: nada importa si el polígrafo sirve o 
no para detectar con precisión a los mentirosos, puesto que 

que están en favor del uso del test del polígrafo para la selección de personal 
los consideran convincentes e importantes. Pero aun cuando se acepten como 
tales, creo razonable afirmar que todavía no hay ningún fundamento científi-
co para extraer conclusiones sobre la exactitud del polígrafo en la selección 
de personal, y que en una cuestión tan trascendental y controvertida se 
precisa mucho más que dos estudios. 
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permite evitar la contratación de los candidatos indeseables. 
Lykken sostiene que estos argumentos en favor de la ut i l idad 
de la prueba t a l vez no sean vál idos : 2 7 los informes sobre las 
admisiones perjudiciales pueden sobrestimar su número real, y 
quizás algunas de ellas sean falsas confesiones efectuadas bajo 
presión. Por otro lado, los que han hecho realmente cosas que 
llevarían a desestimar su contratación pueden no resultar sufi -
cientemente intimidados por la prueba del polígrafo como para 
confesarlas. Sin estudios que analicen la precisión del polígra-
fo, no hay modo de saber cuántos de los que fal lan en la prueba 
podrían ser de hecho empleados leales, ni cuántos de los que la 
pasan van a robar en la empresa que los contrata. 

Gordon Barland, un psicólogo formado con Raskin que se 
dedicó al empleo del polígrafo en la selección de personal, 
aboga por su uso con un argumento muy diferente. Estudió a 
400 candidatos a empleos de camioneros, cajeros, encargados 
de expedición en almacenes, etc., enviados por sus futuros 
empleadores para someterse a un test poligráfico en una 
empresa privada. La mitad [77 sujetos]* de los 155 candidatos 
que el aparato señaló como mentirosos admitieron su engaño 
cuando se les comentaron los resultados del test. Bar lan d 
agrega que pese a ello los empleadores contrataron al 58 % de 
esos individuos [45 sujetos], ya que "muchos empleadores no 
usan el examen del polígrafo para decidir si han de contratar o 
no a un candidato, sino más bien para decidir qué puesto le van 
a asignar. Por ejemplo, a un alcohólico no se le confiará el 
manejo de un camión pero sí puede contratárselo como peón 
para trabajar en el puerto". 2 8 Puntual iza que lo que debe inte-
resarnos particularmente es el destino de los otros 78 mentiro-
sos que negaron serlo, ya que éstos pueden ser víctimas de 
errores de incredulidad. Bar land dice que podría reconfortar-
nos saber que el 66 % de ellos [51 sujetos! fueron contratados 
de todas maneras; pero no hay cómo saber si lo fueron para 

* A fin de aclarar mejor el ejemplo que da el autor, se agrega entre 
corchetes la cantidad de sujetos a que corresponde cada porcentaje. Sobre el 
total de 155 aspirantes habrían sido contratados 96 y rechazados 59. [T.l 
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tareas tan apropiadas como las que se les habría encomendado 
si no se contase con los resultados del polígrafo. A la mayoría 
[20 sujetos] de los que no fueron contratados y negaron haber 
mentido [27 sujetos], se los rechazó a causa de la información 
recogida de ellos en la entrevista previa al examen. "Sólo una 
m uy pequeña proporción (menos del 10 %) [7 sujetos] del total 
de candidatos a los que se consideró mentirosos pero negaron 
serlo [78 sujetos], fueron rechazados debido a ese motivo por el 
empleador." & 

La evaluación que se haga de esa cifra inferior al 10 %, así 
como el perjuicio que pueda causarse con un procedimiento que 
dé esta cifra, dependen del índice normal de mentirosos en un 
determinado grupo de sujetos. La expresión "índice normal " se 
refiere a la proporción de personas que habitualmente miente 
en esa clase de grupos. Por ejemplo, entre los sospechosos de 
cometer delitos que se someten al test, el índice normal de 
culpables es probablemente m uy alto, quizá de un 50 %. Lo 
típico es que no se administre el polígrafo a todos los sospecho-
sos sino sólo a un pequeño grupo, sobre el cual ya se hicieron 
investigaciones previas. El estudio de Barland sugiere que el 
índice n o r m a l de ment irosos entre los candidatos que se 
presentan a un empleo es de alrededor del 20 %: uno de cada 
cinco mentirá acerca de alguna cuestión porque, de saberse la 
verdad sobre ella, no serían contratados. 

A u n cuando se supusiera que el test del polígrafo es más 
preciso de lo que probablemente sea, con un índice normal del 
20 % los resultados pueden ser lastimosos, Al rechazar la 
conveniencia de aplicar esta prueba en la selección de personal, 
Raskin parte de la suposición de que la exactitud del test es de 
un 90 %, mayor que la real : 

Con esas premisas, el test del polígrafo aplicado a 1000 candidatos a 
un empleo daría los siguientes resultados: de los 200 sujetos mentirosos, 
180 serían identificados correctamente como tales y 20 serian identifica-
dos erróneamente como veraces; de los 800 sujetos veraces, 720 serían 
identificados correctamente como veraces y 80 serían identificados inco-
rrectamente como mentirosos. De un total de 260 sujetos identificados 
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como mentirosos, 80 {o sea, el 31%) serían en realidad veraces. E st a es 
una proporción altísima de [errores de incredulidad] que llevarían a 
desestimar la contratación de estos individuos si se tomase al test del 
polígrafo como base para la decisión. No se obtendrían resultados simila-
res en una investigación criminal, ya que en esa situación el índice 
normal de engaños es probablemente de un 50 % o más, y el grado de 
exactitud de la técnica no daría origen a una proporción tan alta de 
errores falsos positivos.3 0 

Frente a esto, podría contraargumentarse lo siguiente: 
La cifra del 20 % estimada como índice normal de mentiro-

sos entre los candidatos a empleos podría ser demasiado baja. 
Sólo se funda en un estudio, llevado a cabo con esta clase de 
personas en el estado de Ut a h , donde existe gran cantidad de 
mormones; tal vez en otros lugares, donde la proporción de 
mormones sea inferior, habría un mayor número de mentiro-
sos. Pero aunque la cifra fuese de un 50 %, el test no debería 
aplicarse sin datos ciertos sobre la precisión del polígrafo en 
estos casos, que probablemente sea muy inferior a un 90 %. 

La exactitud de la prueba del polígrafo no interesa en reali-
dad. El solo hecho de someterse al test, o la amenaza de que 
eso sea necesario, hace que los sujetos admitan poseer informa-
ción perjudicial para ellos, que de otro modo no reconocerían. 
También en este caso, la réplica sería que sin estudios sobre la 
exactitud no hay modo de averiguar cuántos de los que no 
admitieron saber nada de eso causaron luego, de hecho, perjui -
cios a sus empleadores. 

Un uso del polígrafo vinculado con éste consiste en aplicar 
el test en forma periódica al personal ya existente de una 
empresa; este uso está sujeto a todas las críticas mencionadas 
para la selección de personal nuevo. 
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U T I L I Z A C I O N D E L P O L I G R A F O E N L A S E L E C C I O N D E P E R S O N A L 

P O L I C I A L 

Este es otro uso m u y difundido del polígrafo, al que se 
aplican todas las argumentaciones hasta ahora examinadas 
para la selección de personal en general. Sin embargo, trato 
por separado a los candidatos a ingresar a la policía puesto que 
se dispone en este caso de algunos datos sobre la ut i l idad del 
test, y la índole de la tarea policial da cabida a nuevos argu-
mentos en favor del empleo del polígrafo, 

Lo esencial de estos argumentos está contenido en el título 
de un artículo de Richard Arth er , un poligrafista profesional: 
"¿Cuántos ladrones, asaltantes o criminales sexuales va a 
contratar su departamento de policía este año? (¡esperemos que 
sea apenas el 10 % de los que ya ha contratado!)". 3 1 Los hallaz-
gos de Art her se fundan en las respuestas a un cuestionario de 
32 organismos encargados de la aplicación de la ley (aunque no 
dice qué porcentaje representan del total de organismos a los 
que solicitó la información). Ar th e r da cuenta de que en 1970 
los organismos que respondieron a su encuesta llevaron a cabo 
6524 exámenes con el polígrafo a los candidatos a ocupar un 
puesto en ellos, y que "se obtuvo con ellos, por primera vez, 
información descalificadora significativa sobre 2119 aspirantes, 
¡lo cual representa un índice de descalificación del 32 %! Y lo 
más importante es que la gran mayoría de esas 6524 pruebas 
se real izaron cuando los aspirantes ya habían pasado sus 
exámenes principales". A r t h e r subraya su argumentación 
citando numerosos ejemplos sobre la importancia que tuvo el 
uso del polígrafo; he aquí uno enviado por Norman Luckay, 
poligrafista del departamento de policía de Cleveland, Ohio: 
"El individuo en cuestión figuraba entre los diez primeros en 
nuestra lista certificada de designaciones cuando fue sometido 
al examen Icón el polígrafo]. Luego confesó haber estado 
envuelto en varios asaltos a mano armada que quedaron sin 
resolver". 3 2 

Pese a estas historias espectaculares y a las cifras sorpren-
dentes de aspirantes a puestos policiales que son mentirosos, 
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no debemos olvidar que todavía no se dispone de pruebas cien-
tíficas aceptables sobre la precisión del polígrafo en la selección 
de estos aspirantes. Si esto parece increíble, es porque resulta 
muy sencillo confundir u t i l i d a d con exacti tud. Los datos de 
Arther son sobre la ut i l idad del polígrafo; entre otras cosas, no 
nos dice lo siguiente: 

¿Cuántos de los aspirantes que, según la prueba, mintieron, 
no admitieron haberlo hecho ni confesaron haber cometido 
ninguna falta? ¿Y qué ocurrió con ellos? Estos también son 
datos sobre la ut i l idad, pero quienes abogan por el uso del polí-
grafo en la selección de personal nada informan sobre estas 
cifras. 

De los que según la prueba mintieron, y negaron haber 
mentido, ¿cuántos estaban diciendo la verdad y debieron haber 
sido contratados? Para responder a este interrogante (que equi-
vale a averiguar cuántos errores de incredulidad se cometieron) 
se requiere un estudio de la exactitud del procedimiento. 

¿Cuántos de los que, según la prueba, no mintieron, en 
realidad sí lo hicieron? Vale decir, ¿cuántos asaltantes, ladro-
nes, violadores, etc., l ograron engañar al polígrafo? Para 
responder a esta pregunta (que equivale a averiguar cuántos 
errores de credulidad se cometieron) se requiere asimismo un 
estudio de exactitud. 

Me asombra que no haya pruebas concluyentes sobre esto. 
No son fáciles de obtener ni baratas, pero no bastan los datos 
sobre la ut i l idad: es demasiado lo que está en juego como para 
ignorar cuántos errores de credulidad se cometen —par a no 
hablar de los errores de incredul idad—. 

Pero aunque todavía no se disponga de esos datos, el uso 
del polígrafo para aspirantes a policías es just i f i cab le , no 
importan los errores que con él se cometan, porque sin duda 
excluye a una buena cantidad de sujetos indeseables. Por más 
que no los identifique a todos, y por más que no sean contrata-
dos algunos que podrían ser muy buenos policías (las víctimas 
de los errores de incredulidad), ta l vez el precio pagado no sea 
tan alto. 

Hay una opinión socia l , política. Hay que f o r m u l a r l a 
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sabiendo que no existen pruebas científicas sobre la precisión 
del polígrafo para seleccionar aspirantes a policías. Creo que 
los que defienden el uso del polígrafo porque, al menos, excluye 
a algunos indeseables deben procurar que, al mismo tiempo 
que se sigue aplicando, se emprendan estudios sobre la exacti-
t ud del test, aunque sólo sea para descubrir cuántos individuos 
son rechazados s in fundamento. 

U T I L I Z A C I O N D E L P O L I G R A F O P A R A C A P T U R A R E S P I A S 

Un sargento del ejército que tenía acceso a información reservada se 
presentó para un cargo civil [en un organismo de espionaje). Durante el 
examen con el polígrafo, reaccionó ante varias preguntas relevantes. En la 
entrevista posterior, admitió haber cometido varios delitos secundarios y 
diversas faltas. El examinador notó permanentes reacciones específicas ante 
ciertas preguntas relevantes, y cuando volvió a examinarlo unas semanas 
más tarde, la situación siguió igual. Se le denegó al sargento el acceso a la 
información confidencial y se inició una investigación. Cuando ésta se estaba 
llevando a cabo, fue hallado muerto en el interior de su automóvil. Más 
adelante se pudo establecer que realizaba actividades de espionaje para la 
Unión Soviética. X 1 

En el informe de la Agencia Nacional de Seguridad de 
Estados Unidos (NSA) sobre su uso del polígrafo aparece éste 
entre otros muchos ejemplos de espías atrapados gracias al 
examen previo de rut ina con el polígrafo. Cabe presumir que 
también fallaron en esta prueba algunos que no eran espías 
sino personas sinceras, perfectamente idóneas para el cargo a 
que aspi raban . La N S A no nos dice cuántos espías logró 
atrapar o cuántos dejó escapar, según pudo comprobar luego; 
pero sí nos da cifras sobre las numerosas personas rechazadas 
por haber admitido una variedad de cargos (uso de drogas, acti-
vidad subversiva, antecedentes delictivos, etc.). Una serie de 
datos se refieren a 2902 candidatos a puestos que requerían 
una acreditación oficial, sometidos a la prueba. Un 43 % de 
estos individuos resultaron veraces, pero averiguaciones poste-
riores revelaron que 17 de los 2902 habían ocultado informa-
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ción descalificadora. Así pues, el porcentaje conocido de errores 
de credulidad fue inferior al 1 %. Un 21 % de los que fal laron 
en la prueba admitieron luego importantes cargos que llevaron 
a rechazarlos, en tanto que otro 2 1 % que también fal laron en la 
prueba reconocieron faltas menores, que no les impidieron ser 
contratados. Un 8 % fallaron en la prueba pero no reconocieron 
tener faltas en su haber. 

Este 8 % de sujetos podría corresponder a errores de incre-
dulidad. La NSA no los menciona en su informe; yo deduje la 
cifra de los datos que figuran en él. La NSA recalca que el polí-
grafo es sólo uno de los instrumentos empleados para determi-
nar quién debe ser contratado, no el que decide finalmente. A 
la gente que no pasa la prueba se la entrevista con posteriori-
dad tratando de descubrir las razones de su reacción emocional 
con el polígrafo ante una pregunta en p a r t i c u l a r . Gordon 
Barland me comunicó que la NSA no contrata personas cuyo 
fallo ante el polígrafo no tenga explicación. 

Nuevamente debemos recordar que estas cifras se refieren 
a la ut i l idad y no a la exactitud del procedimiento. Sin datos 
sobre la exactitud es imposible contestar las siguientes pregun-
tas: ¿Cuántos mentirosos que tuvieron éxito en la prueba 
siguen trabajando en la NSA? El organismo cree en su cifra: 
son menos del 1 %; pero no cuenta con un estudio de exactitud 
que la avale. Piensa que el polígrafo no deja pasar a ningún 
mentiroso, pero no tiene modo de estar seguro sobre eso. En el 
informe de la OTA se advierte que "precisamente aquellos i n d i -
viduos a los que el Gobierno Nacional más querría detectar 
{por ejemplo, por sus transgresiones a las normas de seguri-
dad) bien pueden ser los más motivados, y tal vez los mejor 
entrenados, para evitarlo". 3 4 Sin un estudio de exact itud no 
hay manera de saber con certeza cuántos errores de credulidad 
se cometen. Sin duda sería difícil instrumentar un estudio de 
esa índole, pero no imposible. Un enfoque eficaz podría ser el 
de los estudios híbridos, como el realizado por los policías israe-
líes al que ya he hecho referencia. 

¿Puede engañarse al polígrafo con medidas que contrarres-
ten su eficacia? En t r e ellas habría que i n c l u i r actividades 
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físicas como el "morderse la lengua" o el uso de drogas, la 
hipnosis y la "realimentación fisiológica" o biofeedback. Hay 
estudios que sugieren que estas medidas contrarrestantes 
pueden funcionar hasta cierto punto, pero dado el costo que 
implica, en materia de aspirantes a puestos vinculados con la 
seguridad nacional de un país, pasar por alto a alguien que es 
un espía (cometer un error de credulidad), deberían hacerse 
muchas investigaciones más, centrándolas en aquellos casos en 
que el "agente" que u t i l i z a esas medidas para engañar al polí-
grafo tiene el apoyo de expertos, de equipo técnico, y muchos 
meses de adiestramiento —como cabe suponer que lo tenga un 
agente rea l—. El doctor John Beary I I I , ex secretario adjunto 
interino de Defensa para cuestiones de salubridad "... advirtió 
al Pentágono que la confianza que había depositado en el polí-
grafo ponía en peligro la seguridad nacional en vez de proteger-
la . Se me ha in formado que la Unión Soviética tiene una 
escuela de adiestramiento para engañar al polígrafo, en un 
país del bloque del Este. Como muchos de los directivos de 
nuestro Departamento de Defensa piensan que el polígrafo 
funciona bien, eso les deja un falso sentimiento de seguridad 
que puede faci l itar la penetración en el Pentágono de algún 
'topo' soviético que pase la prueba" . 3 5 Teniendo en cuenta esta 
posibilidad, es sorprendente que, según la OTA, la NSA sólo 
esté llevando a cabo un pequeño proyecto pi loto sobre esas 
medidas contrarrestantes. 

¿Cuántos de los sujetos de ese 8 % que resultaron mentiro-
sos pero negaron serlo (245, de acuerdo con mi cómputo) eran 
en verdad mentirosos, y cuántos sujetos veraces fueron mal 
juzgados por el polígrafo? Repitámoslo: sólo un estudio de exac-
t i t u d puede dar la respuesta. 

Por lo que informaron tanto la NSA como la CIA a la inda-
gación realizada por la OTA, sólo se llevó a cabo un estudio de 
exactitud, un estudio analógico con estudiantes, sobre cuyos 
criterios para establecer la verdad básica existen dudas... ¡y en 
el cual las preguntas nada tenían que ver con la seguridad 
nacional! Es asombroso, re iteramos, que en cuestiones de 
tamaña importancia tan pocas investigaciones significativas se 
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hayan puesto en práctica. Aunque no preocupen los errores de 
incredulidad, cuando es tanto lo que está en juego debería 
existir una enorme preocupación por los errores de credulidad. 

Sin lugar a dudas, aun s in disponer de datos sobre la exac-
t i tud del polígrafo, es encomiable su uso para seleccionar aspi-
rantes a cargos en los que tendrán acceso a información 
secreta, que si se transmitiera a un enemigo pondría en peligro 
la seguridad del país. Así lo expresa sucintamente el viceprocu-
rador general adjunto de Estados Unidos, Richard K. W i l la r d : 
"Aunque el empleo del polígrafo excluya injustificadamente a 
algunos candidatos idóneos, consideramos más importante que 
se evite la contratación de candidatos capaces de ocasionar 
riesgos a la seguridad nacional" . 3 6 En su comentario sobre la 
reciente decisión de Gran Bretaña de ut i l i zar el polígrafo en los 
organismos que se ocupan de asuntos secretos, L y k k e n le 
responde: "Aparte del daño infl igido a la carrera profesional y 
la reputación de personas inocentes, esta decisión probable-
mente le ocasione al gobierno la pérdida de algunos de sus 
funcionarios más escrupulosos (...) fy l a raíz de la tendencia a 
subestimar otros procedimientos de seguridad más onerosos 
pero más eficaces una vez que el test del polígrafo ha sido 
instaurado, esa decisión bien puede abrir las puertas a la fácil 
penetración en los servicios de seguridad de agentes foráneos 
adiestrados para engañar al polígrafo". 3 7 

U T I L I Z A C I O N D E L P O L I G R A F O P A R A R E A L I Z A R C O N T R O L E S 

P E R I O D I C O S A L O S L U G A R E S D E T R A B A J O 

Si vale la pena apartar a los aspirantes indeseables que 
pretenden ocupar puestos en los organismos de espionaje, o en 
las joyerías donde se venden diamantes, o en los grandes 
supermercados, parecería obvia la conveniencia de someter a 
pruebas periódicas con el polígrafo a los empleados una vez que 
se los contrata, con el objeto de comprobar si se filtró alguno de 
esos indeseables. Esto se hace, en efecto, en muchas empresas, 
aunque no existen tampoco en este caso datos sobre la exacti-
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t u d del polígrafo en dicha aplicación. Es probable que aquí los 
índices normales de mentirosos sean menores: muchas de las 
"manzanas podridas" ya fueron descartadas en la prueba de 
selección y, además, entre los empleados siempre será menor 
que entre los aspirantes el número de los que tengan algo que 
ocultar. Pero cuanto menor sea el índice normal de mentirosos, 
más juicios erróneos se formularán. Si tomamos el ejemplo 
anterior de 1000 empleados, en el que supusimos que la exacti-
tud del polígrafo era del 90 %, y en vez de considerar un índice 
normal de mentirosos del 20 % partimos de un índice del 5 %, 
esto es lo que sucedería: se identificaría correctamente a 45 
mentirosos pero incorrectamente a 95 veraces; se identificaría 
correctamente a 855 veraces pero se filtrarían 5 mentirosos. 

Las figuras 7 y 8 i lustran gráficamente los efectos de un 
índice normal tan bajo. Para poner de relieve de qué modo 
afecta el cambio en el índice normal a la cantidad de personas 
incorrectamente identificadas como mentirosas, he mantenido 
constante la tasa de exactitud del 90 %.* Si el índice normal es 
del 20 %, por cada persona veraz incorrectamente juzgada 
habrá dos mentirosos, en promedio; si es del 5 %, ocurrirá lo 
contrario: por cada mentiroso atrapado habrá dos personas 
veraces juzgadas incorrectamente. 

También aquí tiene validez el argumento según el cual el 
resentimiento que provoca tener que someterse al test dificulta 
la obtención de resultados precisos. Los empleados ya contrata-
dos pueden sentirse más molestos aún por tener que pasar la 
prueba que cuando buscaban trabajo. 

Los mismos motivos que volvían justi ficable la utilización 
del test del polígrafo previa a la contratación son válidos para 
ut i l i zar lo con los empleados de un organismo policial o de una 
repartición como la NSA. La policía rara vez lo hace, aunque 
con las tentaciones que ofrece a sus agentes la tarea y el índice 
de corrupción que existe entre ellos, hay razones suficientes 

* No hay modo de saber cuál es el grado de exactitud en uno u otro caso, 
porque no se ha efectuado ningún estudio adecuado para averiguarlo; no 
obstante, es poco probable que llegase al 90 %. 
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V e r a c e s 

Juzgados Juzgados 
mentirosos veraces 

Resultados de la utilización del polígrafo 
De 1 0 0 0 individuos examinados, el 20 % ( 2 0 0 ) son mentirosos

Figura 7 

que los justificarían. En la NSA sí se llevan a cabo algunos 
exámenes con los empleados; si un agente del reparto falla en 
el test y no se descubre el motivo en una entrevista ulterior , se 
inicia una investigación por razones de seguridad. Cuando 
inquirí qué pasaría si el asunto no pudiera averiguarse (si 
alguien falla repetidas veces en el polígrafo pero no se descubre 
nada que pueda imputársele), se me respondió: nunca ha suce-
dido, y la única política que existe es resolver esas situaciones 
caso por caso; hasta ahora nunca tuvimos que tomar ninguna 
decisión. Sería una cuestión delicada. Despedir a alguien que 
ha estado empleado en un organismo así durante muchos años 
resultaría muy controvertible si no hubiera evidencia alguna 
de que ha cometido alguna otra falta aparte de haber fallado en 
el examen del polígrafo. Si ese individuo fuese inocente, su 
furia por la injusticia cometida contra él al despedirlo lo lleva-
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V e r a c e s 

J u z g a d o s J u z g a d o s 

m e n t i r o s o s v e r a c e s 

Resultados de la utilización del polígrafo 
De 1000 individuos examinados, el 5 % (50) son mentirosos 

Figura 8 

ría quizás a divu lgar la información secreta a la que tuvo 
acceso en el desempeño de sus funciones. Pero si cada vez que 
se le pregunta: "¿Ha divulgado usted, en el curso del último 
año, alguna información secreta a agentes de un país extranje-
ro?", el polígrafo muestra una reacción emocional paralela a su 
respuesta negativa, sería difícil quedarse de brazos cruzados. 
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C A PT U R A D E L O S D E L A T O R E S Y T E O R I A D E L A D I S U A S I O N 

Uno de los nuevos usos propuestos para el polígrafo en 
Estados Unidos es el de identif icar, s in la participación del 
Departamento de Justicia, a los funcionarios que puedan haber 
revelado información confidencial s in estar autorizados a ello. 
Hasta la fecha, todas esas investigaciones fueron consideradas 
como casos correspondientes a la j u s t i c i a c r i m i n a l . Si se 
implantaran los cambios sugeridos por el gobierno de Reagan 
en 1983, se las trataría como "cuestiones admini strat ivas" . 
Cualquier director de un organismo oficial que sospeche de que 
uno de sus subordinados ha transmit ido información, podría 
solicitarle que se someta al test del polígrafo. No queda claro si 
se exigiría esto a todos los que han tenido acceso al documento 
cuyo contenido se ha transmitido (en cuyo caso el índice normal 
de mentirosos sería bajo, y por ende sería a lta la tasa de 
errores en el uso del polígrafo) o sólo a aquellas personas que 
resultan sospechosas tras una investigación previa. 

El informe de la OTA nos dice que no se ha realizado 
ningún estudio para determinar la exactitud del polígrafo en la 
detección de mentiras referidas a estas revelaciones no autor i -
zadas. Sin embargo, el F B I ha proporcionado datos que indican 
que lo usó con éxito en 26 casos a lo largo de cuatro años — a l 
decir "con éxito", queremos significar que la mayoría de las 
personas que no pasaron la prueba confesaron más tarde su 
f a l ta -— . 3 8 Ahora bien: el uso que le da el F B I al polígrafo no es 
el que resultaría de las nuevas normas legales. El F B I no 
sometió a la prueba a todos los que hicieron alguna revelación 
no autorizada (procedimiento que ha sido denominado "uso del 
polígrafo como red de pesca"), sino sólo a un grupo más l i m i t a -
do de sospechosos de acuerdo con una investigación previa; de 
modo que el índice normal de mentirosos fue más alto y los 
errores menos cuantiosos que en un procedimiento tipo "red de 
pesca". Las normas del F B I prohiben el empleo del examen del 
polígrafo "para una selección tipo red de pesca de gran número 
de sujetos, o como susti tuto de una investigación lógica llevada 
a cabo por los medios convencionales". 3 9 En cambio, las normas 
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propuestas en 1983 permitirían el procedimiento tipo "red de 
pesca". 

También la clase de gente examinada, el contenido del 
examen y los procedimientos seguidos en él probablemente 
di f ieran, cuando el polígrafo se aplica en esta clase de situacio-
nes administrativas, de los utilizados cuando se aplica a los 
sospechosos de haber cometido delitos. Por ejemplo, es dable 
suponer que el resentimiento de los examinandos será grande, 
ya que si no aceptan someterse al test puede vedárseles el 
acceso a la información confidencial. Una encuesta realizada 
por la NSA entre sus propios funcionarios reveló que, según 
ellos, el test del polígrafo estaba justificado. Quizá sea cierto, 
pero si la encuesta no aseguraba el anonimato de las respues-
tas, los que se sentían afectados por la medida pueden haber 
callado su molestia. Creo mucho menos probable que en otros 
organismos oficiales los funcionarios piensen también que el 
polígrafo está justi ficado para capturar a los delatores —en 
part icular si piensan que la finalidad perseguida es suprimir 
información más perjudicial para el gobierno mismo que para 
la seguridad del país. 

El viceprocurador general adjunto Wi l lar d , en un testimo-
nio presentado ante el Congreso de Estados Unidos, dio otros 
fundamentos en favor del uso del polígrafo: " U n beneficio 
adicional del uso del polígrafo —di jo en esa oportunidad— es 
su efecto disuasivo sobre ciertas clases de inconductas que 
puede ser difícil detectar por otros medios. Es más probable 
que los empleados se abstengan de in cu rr i r en esas inconduc-
tas cuando saben que se los someterá a la prueba del polígra-
fo". 4 0 Ta l vez esto no funcione tan bien como parece creerse. El 
polígrafo cometerá probablemente muchos más errores al 
t ra ta r de capturar a quienes hicieron revelaciones no autoriza-
das cuando los sospechosos no forman parte de un organismo 
de espionaje. Pero aunque no sea así (y nadie sabe si lo es), 
basta con que los implicados que se someten a la prueba lo 
crean (o sepan que nadie está seguro al respecto) para que la 
disuasión falle. El polígrafo funciona cuando la mayoría de los 
que se someten a la prueba están convencidos de que funciona. 
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Al apl icarlo en el caso de las revelaciones no autorizadas, 
puede dar lugar a que el inocente sienta (con motivos o no) 
tanto temor, y por cierto ta n ta i r a de ser sometido al examen 
como el culpable. 

Se dirá que no importa que la prueba funcione o no funcio-
ne, que de todos modos ella ejerce un efecto disuasivo sobre 
algunos, y que no es preciso aplicar ningún castigo a los que 
fallan en el test, eludiendo así el dilema ético de castigar a los 
inocentes mal juzgados. Pero si las consecuencias de que se 
descubra a un mentiroso con el polígrafo son insignificantes, la 
prueba no puede funcionar en absoluto, y sin duda no tendrá 
mucho valor disuasivo si se sabe que no se castiga a quienes 
fallan en ella. 

C O M P A R A C I O N E N T R E E L P O L I G R A F O 

Y L O S I N D I C I O S C O N D U C T U A L E S D E L ENGAÑO 

Los pol igrafistas no a f i r m a n que un sospechoso miente 
únicamente sobre la base de lo que ven en el diagrama. Saben 
lo que ha revelado la investigación previa acerca del sujeto, 
pero además, en una entrevista previa al test, al explicar el 
procedimiento que se seguirá en el examen y exponer las 
preguntas que se formularán, obtiene más información. Por 
otra parte, las expresiones faciales del sujeto, su voz, gestos y 
manera de hablar durante esa entrevista previa, durante el 
examen, y en la entrevista posterior, le dejan nuevas impresio-
nes. Respecto de si tiene que tomar en cuenta los indicios 
conductuales además del diagrama del polígrafo para evaluar 
si el sospechoso miente, hay dos corrientes de pensamiento. Los 
materiales de capacitación de poligrafistas que he podido ver, 
utilizados por los que toman en cuenta tales indicios, están 
tristemente desactualizados y no recogen los hallazgos de las 
investigaciones más modernas. Incluyen varias ideas erróneas 
sobre la forma de interpretar tales indicios, ju nto a algunas 
ideas acertadas. 

Sólo en cuatro estudios se han comparado los juicios e mit i -
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dos basándose en las pruebas del polígrafo y, además, en los 
indicios conductuales, con los emitidos por poligrafistas que no 
vieron a los sujetos sino sólo los diagramas del test. En dos de 
ellos se indica que el grado de exactitud obtenido basándose en 
los indicios únicamente es igual al obtenido basándose en los 
diagramas, y en un tercero se encontró que los indicios conduc-
tuales permitían formular juicios precisos pero no tanto como 
los diagramas. Estos tres estudios presentaban serios fallos: 
incertidumbre respecto de la verdad básica, escaso número de 
sujetos examinados o excesivo número de examinadores. 4 1 

Todos estos problemas fueron remediados en el cuarto estudio, 
de Raskin y Kircher, que aún no ha sido publicado. 4 2 Estos 
autores comprobaron que los juicios fundados en los indicios 
conductuales no eran mucho mejores que los formulados al 
azar, mientras que sí lo eran los basados en los diagramas del 
polígrafo s in tomar contacto con los sujetos. 

Los indicios conductuales del engaño suelen pasarse por 
alto, o se interpretan equivocadamente y desorientan. Recuér-
dese el informe (mencionado a comienzos del capítulo 4) de un 
estudio nuestro en el que pudimos apreciar que, a part i r de las 
cintas de video, no era posible saber si las estudiantes de enfer-
mería mentían o decían la verdad al describir sus emociones. 
No obstante, sabíamos que existían indicios conductuales del 
engaño, por más que no fuesen reconocidos. Cuando las estu-
diantes mentían, ocultando las emociones negativas que les 
producían las películas con escenas quirúrgicas, su tono de voz 
se volvía más agudo, recurrían menos a movimientos de las 
manos para i lust rar su discurso y a más deslices emblemáticos 
equivalentes a un encogimiento de hombros. Acabamos de 
concluir nuestra medición de los indicios faciales de estos 
sujetos y aún no ha habido tiempo de publicar los resultados, 
pero parecerían ser los más prometedores en la identificación 
de las mentiras. Y entre todos los indicios faciales, el más 
eficaz era un signo s u t i l de movimiento muscular inserto 
dentro de una aparente sonrisa de contento, que evidenciaba 
un fuerte disgusto o desdén. 

Tat vez estemos midiendo una información de la que la 
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gente no tiene notic ia alguna o bien no puede observar: lo 
sabremos el año próximo, cuando entrenemos a un grupo de 
personas diciéndoles qué es lo que tienen que m i r a r antes de 
pasarles las cintas de vídeo. Si sus juicios continúan siendo 
equivocados, habremos averiguado que estos indicios conduc-
tuales del engaño necesitan ser vistos a cámara lenta y en 
repetidas ocasiones, y una medición más precisa. Mi apuesta es 
que se obtendrá un buen grado de exactitud como consecuencia 
de ese adiestramiento, pero no tan alto como el que puede dar 
una medición exacta. 

En un estudio como el de Raskin y Kircher, sería importan -
te comparar la exacti tud de tos juicios efectuados a par t ir del 
diagrama del polígrafo con las mediciones de indicios conduc-
tuales del engaño y con los juicios de observadores adiestrados, 
y no ignorantes del asunto. Mi suposición es que, al menos para 
algunos sospechosos, la medición de los indicios conductuales 
añadida a los juicios basados en el polígrafo aumentará la exac-
t i tud de la detección. Los indicios conductuales pueden comuni-
car cuál es la emoción sentida: ¿qué es lo que produce los signos 
de activación emocional visibles en el gráfico: el temor, la i r a , 
la sorpresa, la desazón, la excitación? 

También sería posible extraer esa información específica 
sobre las emociones experimentadas de los propios registros 
poligráficos. Recordemos nuestros hallazgos (expuestos al final 
del capítulo 4) sobre la posibilidad de que a cada emoción le 
corresponda una pauta diferente de actividad del SNA. Nadie, 
hasta hora, ha aplicado este enfoque a la interpretación de los 
diagramas del polígrafo para detectar mentiras. La informa-
ción sobre emociones específicas (derivada tanto de los indicios 
conductuales como del diagrama del polígrafo) podría contri -
buir a reducir la gravitación de los errores de incredul idad y de 
credulidad. Otro importante asunto que debe investigarse es 
hasta qué punto pueden discernirse las medidas contrarrestan-
tes para eludir la detección si se combinan los indicios conduc-
tuales con la interpretación del diagrama para cada emoción 
específica. 

El polígrafo sólo puede emplearse con sujetos que consien-

245 



tan y cooperen con la prueba; en cambio, los indicios conduc-
tuales pueden leerse en cualquier momento sin pedir permiso 
ni dar aviso previo, sin que el sospechoso sepa siquiera que se 
sospecha de él. Algunas aplicaciones del polígrafo podrían 
prohibirse por ley, en tanto que jamás podrá prohibirse la inda-
gación de los indicios conductuales del engaño. Aunque no se 
legalice el test del polígrafo para capturar a los funcionarios 
delatores, los cazadores de mentiras seguirán investigando la 
conducta de aquellos a quienes consideran sospechosos. 

En muchas circunstancias en las que se presume que ha 
habido un engaño (ya sea conyugal, comercial o diplomático), 
está excluida por completo la posibilidad de administrar una 
prueba con el polígrafo. No sólo no hay confianza entre las 
partes, sino que tampoco hay cabida para formular una serie 
de preguntas sucesivas. Y aun cuando existe confianza, como 
entre marido y mujer, o entre padre e hijo, el hecho de hacer 
una serie de preguntas dirigidas a algún f in , por más que no se 
emplee el polígrafo, puede deteriorar la relación. Ni siquiera un 
pro geni tor que tiene sobre su hi jo más a u t o r ida d que la 
mayoría de los cazadores de mentiras sobre los sospechosos 
puede a veces afrontar el costo que le significará un interroga-
torio de esta índole. El solo hecho de desestimar la declaración 
de inocencia del hijo puede socavar para siempre la relación 
entre ambos, aunque después el hijo se someta al interrogato-
rio —y no todos lo harán—. 

Algunos pensarán que es mejor, o más acorde a la moral , no 
t ra t ar de hurgar en las mentiras, aceptar lo que dice la gente 
sin cuestionarlo, tomar la vida como viene y no hacer nada 
para reducir las probabilidades de que a uno le mientan. Se 
prefiere no correr el riesgo de acusar por error a alguien, 
aunque ello impl ique aumentar el riesgo de ser engañado. 
Cier to es que en ocasiones ésa pueda ser la mejor opción; 
depende de lo que esté enjuego, de quién sea el sospechoso, del 
grado de probabil idad de que mienta y de la act i tud general 
que tiene el cazador de mentiras hacia la gente. Retomemos el 
ejemplo de la novela de Updike, Marry Me: ¿qué perdería Jerry 
si siguiera creyendo que su esposa, Ruth , le es fiel cuando en 
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realidad le está ocultando una relación extraconyugal, y qué 
comparación puede establecerse entre eso y lo que Jerry perde-
ría o ganaría sí creyera que ella le miente? En algunos m a t r i -
monios, el daño causado por una falsa acusación podría ser 
mayor que el causado por un engaño que se deja pasar, hasta 
que las pruebas sean abrumadoras. Pero no siempre es así: 
depende de las características particulares de cada situación. 
Algunos no tendrán mucha opción: son harto suspicaces como 
para correr el riesgo de un error de credulidad, y preferirán 
correr el riesgo de una acusación falsa al riesgo de ser engaña-
dos. 

Lo único que puede sugerirse respecto de lo que siempre 
tiene que tenerse en cuenta al decidir qué riesgo va a correrse 
es esto: no adoptar ninguna conclusión definitiva sobre si un 
sospechoso miente o dice la verdad que se base exclusivamente 
en el polígrafo o en los indicios conductuales del engaño. Ya en 
el capítulo 6 explicamos lo azaroso que es interpretar los indi -
cios conductuales, y las precauciones que pueden adoptarse. En 
este capítulo quisimos poner en claro, asimismo, lo azaroso que 
es interpretar un diagrama del polígrafo como evidencia de 
ment i ra . El cazador de ment i ras debe es t imar siempre la 
probabilidad de que un gesto, expresión o signo poligráfico de 
activación emocional indique men t ira o veracidad, rara vez 
tendrá certeza absoluta. En los casos, poco frecuentes, en que 
una emoción que contradice la mentira anterior se deja entre-
ver en una expresión facial plena, o en que una parte de la 
información hasta entonces ocultada se revela en las palabras 
de una perorata enardecida, también el sospechoso lo advertirá 
y confesará. Más a menudo, advertir la presencia de indicios 
conductuales del engaño o de indicios de sinceridad, con o sin el 
polígrafo, sólo servirá como base para decidir continuar o no la 
investigación. 

El cazador de mentiras debe evaluar además una mentira 
determinada en función de la probabilidad de que se filtren 
errores. Algunos engaños son tan fáciles de l levar a cabo que (a 
posibilidad de que salga a la superficie un indicio del engaño es 
remota; otros son tan difíciles de llevar a la práctica que proba 
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blemente se cometan muchos errores, y habrá numerosos indi -
cios conductuales que analizar. En el próximo capítulo describi-
remos qué se debe tomar en cuenta al estimar si una mentira 
es fácilmente discernible o no. 
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8 
Verificación de la mentira 

Si la mayoría de las mentiras logran su cometido es porque 
nadie se toma el trabajo de averiguar cómo se podrían desen-
mascarar. Por lo común, no importa demasiado hacerlo; pero 
cuando es mucho lo que está en juego —cuando la víctima 
sufriría un grave perjuicio en caso de ser engañada, o cuando el 
propio mentiroso se vería muy perjudicado si lo atrapasen y, 
por el contrario, muy beneficiado si por error se creyese en su 
veracidad—, hay razones para ello. 

La verificación de la mentira no es una tarea simple y 
rápida. Muchos son los interrogantes que deben evaluarse para 
estimar si es probable que se cometa algún error , y en t a l caso, 
qué tipo de error es previsible y cómo puede quedar reflejado 
en determinados indicios conductuales. Esos interrogantes 
versarán sobre la índole de la mentira en sí, sobre las caracte-
rísticas del mentiroso y sobre las del cazador de ment iras . 
Nadie puede tener la certeza absoluta de que un mentiroso 
incurrirá en un fallo que le traicione, o de que un veraz será 
siempre eximido de culpa: la verificación de las mentiras sólo 
permite hacer una conjetura bien informada, una estimación, 
pero que reducirá tanto los errores de credulidad como los de 
incredulidad. En el peor de los casos, les hará tomar mayor 
conciencia al mentiroso y al cazador de mentiras por igual de lo 
complicado que resulta pronosticar si un mentiroso será descu-
bierto. 

La verificación de las ment iras hará que un in d iv i duo 
suspicaz pueda sopesar sus probabilidades de rati f icar o rectif i -
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car sus sospechas. A veces, todo lo que averiguará es que no 
puede averiguar nada; pero... ¡si Otelo hubiese sabido esto! O 
bien averiguará cuáles son los errores probables, a qué debe 
prestar atención. También para un mentiroso puede ser útil la 
verificación de las mentiras; alguno se dará cuenta de que sus 
posibilidades son escasas, que más le valdría no ment ir o no 
seguir mintiendo; otros se sentirán alentados por la facilidad 
con que pueden salir indemnes o aprenderán dónde concentrar 
sus empeños para evitar incurr i r en los errores más probables. 
En el próximo capítulo explicaré los motivos por los cuales la 
información contenida en éste y en otros ayudará más, por lo 
general, al cazador de mentiras que al mentiroso. 

Para verificar una m en t ira en particu lar , se sugiere aquí 
responder a 38 preguntas ( la l is ta completa aparece en el 
cuadro 4 del "Apéndice"). En su mayoría, ya han sido mencio-
nadas en capítulos anteriores; acá se las ha reunido en una 
l i sta única de control, agregando unas pocas preguntas más 
que hasta ahora no ha habido motivos para describir. Analizaré 
algunas mentiras de diferente clase utilizando esta l ista a fin 
de mostrar por qué algunas son fáciles de detectar por el 
cazador de mentiras y otras no. 

Una ment ira fácil para el mentiroso será aquella en la que 
sean pocos los errores que pueda cometer; por lo tanto, esa 
me nt i ra será difícil para el cazador de mentiras; a la inversa, 
una ment ira fácil para el cazador de mentiras será una difícil 
para el mentiroso. Una ment ira será fácil si no requiere ocultar 
o falsear emociones, si ha habido oportunidad de practicarla, si 
el mentiroso es avezado en ella y si el destinatario (el cazador 
de mentiras potencial) no es suspicaz. Varias de estas mentiras 
fáciles fueron analizadas en un artículo periodístico relativa-
mente reciente, t i tu lado "Cómo merodean los cazadores de 
cabezas en t o r n o de los ejecutivos en la jung la de las grandes 
empresas".» 

En Estados Unidos se ha dado en l l amar "cazadores de 
cabezas" [headhunters] a los reclutadores de personal que 
consiguen atraer a los ejecutivos de una gran empresa para 
l l enar un cargo en otra empresa r iva l . Como ninguna compañía 
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quiere perder a sus empleados más valiosos en beneficio de la 
competencia, los cazadores de cabezas no pueden adoptar un 
enfoque franco y directo cuando quieren ave riguar datos sobre 
sus posibles "blancos". S a r a J ones , cazadora de cabezas de u n a 
firma neoyorquina, refiere así su modo de obtener información 
presentándose como investigadora de relaciones indu st rial es : 
* 'Est amos llevando a cabo un estudio que p ermit a correlacio-
nar el nivel de educación con la c a r r e ra profesional. ¿Podría 
hacerle un par de preguntas? No me interesa saber su nombre, 
sólo algunos datos estadísticos sobre su educación y carrera*. Y 
a continuación —sigue dic iendo— le pregunto al sujeto todo lo 
que puedo sobre él: cuánto gana , si está casado, la edad, la 
cant id ad de hijos. (...) La t a r e a de u n cazad or d e cabezas 
consiste en manip ula r a los demás-de modo de que nos den 
información. Se t r a t a s im p le m e nt e de u n a t r a m p a " . 2 Otro 
cazador de cabezas describía su t area de este modo: " C u a n d o 
en u n a fiesta la gente me pregunta a qué me dedico, contesto 
que me gano la v id a mintiendo, engañando y robando" . ; | 

E s t a s son me ntiras fáciles. En cambio, la e n t re vi s t a del 
psiquiatra con la paciente Mary , que mencioné en el primer 
capítulo, nos s u m i n i s t r a un ejemplo de u n a m e n t i r a muy 
difícil: 

Médico: Bien, Mary, veamos... ¿cómo se siente hoy? 
Mary: Me siento bien, doctor. Espero poder pasar el fin de semana. .. 

este... con mi familia, usted ya sabe, hace cinco semanas que estoy en el 
hospital. 

Médico: ¿Ya no se siente deprimida, Mary? ¿Está segura de que ya no 
tiene esas ideas de suicidio? 

Mary: Estoy realmente avergonzada por eso, yo no... seguro que yo no 
me siento así ahora. Sólo quisiera salir, estar en casa con mi marido. 

T ant o Mary como S a r a tuvieron éxito con su s respectivas 
mentiras. Ni ng un a de las dos fue at rap ad a , pero en el caso de 
Mary eso habría sido posible. En todo sentido, las probabilida-
des e r a n a d v e r s a s p a r a M a r y y favorable s p a r a S a r a . L a 
mentira de M ary , p ara empezar, e ra más difícil de in s t r um e n -
tar ; por otra parte, el la era menos experta como mentirosa y su 
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médico tenía una serie de puntos a su favor como cazador de 
mentiras. Veamos en pr imer término cómo diferían las menti-
ras de Mary y de Sara, independientemente de las característi-
cas de los respectivos mentirosos y cazadores de mentiras. 

Mary tiene que m e nt i r sobre sus sentimientos, Sara no. 
Mary está ocultando la angustia que motiva sus planes de 
suicidarse; esa angustia puede filtrársele en algún momento, o 
el solo peso de ocultarla puede traicionar sus pretendidos senti-
mientos positivos. Pero además de tener que ment ir sobre sus 
sentimientos, Mary , a diferencia de Sara, tiene intensos senti-
mientos, que también debe ocultar, sobre el propio hecho de 
ment ir. Como la ment ira de Sara está autorizada socialmente 
(es parte de su trabajo), ella no siente ninguna culpa al respec-
to; por el contrario, la m e n t i r a desautorizada de Ma r y le 
genera culpa: se supone que un paciente tiene que ser sincero 
con el médico que procura ayudarlo a curarse, y por otro lado 
Ma r y simpatizaba con su médico. Le avergüenza m e n t i r y 
tener planes para quitarse la vida. Las mentiras más difíciles 
son las relativas a emociones que se experimentan en ese 
momento; ta mentira será tanto más difícil cuanto más inten-
sas sean dichas emociones y cuanto mayor sea el número de 
emociones distintas que deben ocultarse. 

Hasta ahora hemos visto por qué, además de su angustia, 
Mary sentiría culpa y vergüenza. Al pasar a considerar la 
índole del mentiroso, veremos cómo en su caso se añadía una 
cuarta emoción que era menester ocultar. 

Mary tiene menos práctica y pericia que Sara para mentir. 
En el pasado, no debió ocultar nunca su angustia y sus planes 
de suicidarse, y carece de experiencia en lo tocante a mentirle a 
un psiquiatra. Esta falta de práctica le infunde temor a ser 
descubierta, y por supuesto ese temor se añade a la suma de 
emociones que debe dis imular . Su enfermedad psiquiátrica, 
además, la vuelve par t i cu larmente vulnerable al temor, la 
culpa y la vergüenza, y no es probable que sepa esconder todos 
estos sentimientos. 

Mary no prevé las preguntas que puede hacerle el médico y 
debe inventar su estrategia sobre la marcha. Sara está en el 
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tremo opuesto: tiene práctica en ese tipo particular de menti¬
-, las ha dicho muchas veces, confía en su habi l idad a raíz 
1 éxito que ha tenido en el pasado y cuenta con una estrate-

ga bien pensada y ensayada. Tiene asimismo la ventaja de que 
ha representado ese papel y sabe cómo desempeñar diestra-

ente ciertos roles, convenciéndose a sí misma inclusive. 
% El médico tenía en este caso tres ventajas sobre el ejecutivo 
Immo cazador de mentiras: a) ésta no era su primera entrevista 
<con Mary, y el conocimiento previo que tenía acerca de ella 
«volvía más probable que pudiera evitar el riesgo de Brokaw por 
no tener en cuenta las diferencias individuales; 2) si bien no 
todos los psiquiatras están lo bastante entrenados como para 
discernir los signos de una emoción oculta, este médico poseía 
dicha habilidad; 3) a diferencia del ejecutivo, el médico estaba 
precavido y alerta a la posibilidad de ser engañado, ya que 
sabía que los pacientes suicidas, después de haber pasado tres 
semanas en el hospital, pueden esconder sus verdaderos senti-
mientos a fin de salir del hospital y matarse. 

Los errores de Mary se pusieron en evidencia en su voz, su 
manera de hablar, su cuerpo y las expresiones de su rostro. 
Poco acostumbrada a mentir , su discurso no era regular y 
parejo, y ofrecía indicios de su engaño en la elección de las 
palabras y su tono de voz, en sus pausas, en sus circunloquios e 
incongruencias. Además, las intensas emociones negativas que 
sentía contribuían a generar esos errores y elevaban su tono de 
voz. Otros indicios de sus emociones ocultas (angustia, temor, 
culpa y vergüenza) podían deducirse de sus emblemas, como el 
leve encogimiento de hombros, sus manipulaciones, la menor 
cantidad de ilustraciones y las microexpresiones faciales reve-
ladoras de esas cuatro emociones, todas las cuales se reflejaban 
en sus músculos faciales fidedignos a despecho del intento de 
Mary por disimularlas. La familiar idad del médico con Mary lo 
situaba en mejores condiciones para interpretar sus ilustracio-
nes y manipulaciones, que de otro modo quizás entendiera 
equivocadamente, en un primer encuentro, por las diferencias 
con otros sujetos. Lo cierto es que el médico no supo aprovechar 
estos indicios, aunque presumo que si hubiese estado alerta por 
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todo lo que he explicado, él y la mayoría de los demás habrían 
detectado el engaño de Mary. 

Sara, en cambio, se hallaba en una situación casi ideal para 
cualquier mentiroso: s in emociones que ocultar, con mucha 
práctica en ese t ipo part i cu lar de mentira, con tiempo para 
ensayar su papel, con confianza en sí misma a causa de sus 
éxitos anteriores, dotada de habilidades naturales y adquiridas 
en las que podía apoyarse en su actuación, autor iz ada a 
ment ir , y con una víctima que nada sospechaba, que incurriría 
en errores de evaluación por ser ése su primer encuentro con 
Sara, y que carecía de un talento especial para juzgar a los 
demás. Desde luego, en el caso de Sara, al contrario de lo que 
ocurrió con Mary , no pude examinar una película o cinta de 
vídeo para buscar los indicios del engaño, ya que sólo me baso 
en una crónica periodística. Mi predicción, empero, es que ni yo 
ni nadie hallaría indicio alguno. El engaño era muy fácil, no 
había motivos para que Sara se equivocase. 

La única ventaja adicional que Sara podría haber tenido 
era contar con una víctima cómplice, una víctima que colabora-
se activamente en su engaño por motivos personales. No la 
hubo, ni en el caso de Sara ni en el de Mary ; en cambio, Ruth, 
en la ya citada novela de Updike, Marry Me, contaba con ese 
punto a su favor para d i s imular su amorío. Su engaño era 
difícil de llevar a cabo, Rut h habría cometido innumerables 
errores, pero su víctima cómplice no los hubiera detectado. 
Recordemos que Jerry , el esposo de Ruth , la oye hablar por 
teléfono con el amante de ella, y al advertir algo diferente en su 
tono de voz le pregunta con quién había hablado. Atrapada de 
improviso, Ruth responde que la habían llamado de la escuela 
dominical; a Jerry esto no le convence, le parece ilógico, pero no 
lleva su interrogatorio más allá. El autor no nos dice, pero nos 
insinúa, que Jerry no descubre el engaño de su mujer ya que 
tenía sus motivos para evitar una pelea en torno de la infideli-
dad conyugal: él también le escondía un amorío... ¡y después 
nos enteramos que era con la esposa del amante de Ruth ! 

Comparemos la m e n t i r a m uy difícil de R u t h que sin 
embargo pasa inadvertida , con otra mentira , muy fácil, que 
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•también pasa inadvertida por motivos muy diferentes. La he 
r tomado de un reciente análisis de las técnicas empleadas por 
flos artistas de la estafa: 

En su "juego del espejo" (...) el artista de la estafa confronta a su 
víctima con un pensamiento oculto, desarmándolo al anticiparse a la 
confrontación que realmente la víctima había previsto. John Hamrak, 
uno de los más geniales estafadores de los primeros años de este siglo en 
Hungría, junto con un cómplice suyo disfrazado de técnico, entraron en el 
despacho de un concejal del Municipio [con el objetivo de robarle un reloj 
de pared valioso]. Hamrak anunció que venían a buscar el reloj que nece-
sitaba reparación. El concejal, probablemente a raíz del valor de la pieza, 
se negaba a entregárselo. En lugar de darle garantías sobre su persona, 
Hamrak le hizo reparar en el extraordinario valor del reloj y le dijo que 
justamente por ese motivo había querido venir a buscarlo él en persona. 
Los artistas de la estafa ansian en caminar la atención de sus víctimas 
hacia la cuestión más sensible, convalidando su propio rol con lo que 
aparenta ser un dato que perjudica su causa.* 

Lo primero que debe tenerse encuenta al estimar si hay o 
no indicios de engaño es si la mentira implica o no emociones 
simultáneas al mentir mismo. Como expliqué en el capítulo 3 e 
ilustré con mi análisis de Mary, las mentiras más arduas son 
aquellas que envuelven emociones que se experimentan en ese 
mismo momento. Por cierto, las emociones no lo son todo; hay 
que formularse otros interrogantes , aunque sólo sea para 
evaluar si podrá ocultárselas fácilmente. Pero preguntarse por 
las emociones es un buen comienzo. 

El ocultamiento de las emociones puede constituir la finali-
dad principal de la ment ira (así ocurría en el caso de Mary , 
aunque no en el de Ruth) . Pero aunque no sea así, aunque la 
mentira no se refiera a los sentimientos del que miente, éste 
siempre puede tener sentimientos sobre el mentir . Ruth podría 
sentir, por muchas razones, miedo de ser descubierta y culpa 
por engañar. A todas luces, temería las consecuencias de que se 
descubriese su infidel idad. No es sólo que en caso de fal lar su 
engaño no podrá seguir recibiendo los beneficios de su amorío: 
también podría resultar castigada. Si Jerry la descubre, podría 
abandonarla, y en caso de plantearse un divorcio, el testimonio 

255 



sobre su adulter io la privaría de cláusulas económicas favora-
bles (la novela de Updike fue escrita antes de la época de los 
divorcios s in declaración de culpa). Incluso en los Estados 
norteamericanos que adhirieron al divorcio sin declaración de 
culpa, el adulter io puede afectar adversamente la custodia de 
los hijos. Y si el mat r i m on i o de R u t h continuase, al menos 
durante un tiempo, podría resultar perjudicado. 

No todo mentiroso es castigado cuando su ment ira queda al 
descubierto; ni la cazadora de cabezas Sara ni la paciente 
psiquiátrica M a r y padecerían ningún castigo en caso de fallar-
les sus ment iras. En el caso del estafador Ham rak , él sí sería 
castigado, como Ru t h , pero otros elementos obraban para que 
fuese escaso su recelo a ser detectado. Hamrak tenía mucha 
práctica en ese t ipo preciso de engaños y sabía que contaba con 
un talento especial para ello. Si bien es cierto que Ru t h había 
podido engañar hasta entonces a su esposo, carecía de práctica 
en lo que su engaño requería exactamente en ese momento: 
d i s im ular una l lamada telefónica a su amante. Y no tenía 
confianza alguna en su talento de mentirosa. 

Saber que podría terminar castigada si su ment i ra fallaba 
era sólo uno de los motivos por los cuales Ruth temía ser descu-
b ier ta; además, temía ser castigada por el acto mismo de 
mentir . Si Jerry se daba cuenta de que ella estaba dispuesta a 
engañarlo y era capaz de hacerlo, su desconfianza originaría 
problemas, amén de los que le creaba la infidelidad. Muchos 
esposos engañados af irman que lo que no pueden perdonarle al 
cónyuge no es la inf ide l idad misma, sino la pérdida de la 
confianza en él. Reparemos, nuevamente , en que no todo 
mentiroso es castigado por el propio hecho de ment i r ; ello sólo 
sucede cuando él y su víctima comparten un plan futuro que 
podría ser puesto en peligro por la desconfianza. Si a la cazado-
ra de cabezas Sara la descubriesen mintiendo, lo único que 
perdería sería la posibil idad de obtener información de ese 
"blanco" parti cular . Ha m r a k , a su vez, sólo sería castigado por 
robo o intento de robo, pero no por fraguarse una falsa persona-
l idad. Ni siquiera Ma r y sería castigada por el solo hecho de 
mentir, aunque su médico obraría con más cautela si la supiese 
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capaz de ello. La confianza en que la otra persona es confiable 
no es algo que se dé por sentado o se requiera en toda relación 
duradera, ni aun en el matr imonio. 

El miedo de Ruth a ser descubierta sería mayor si conociera 
las sospechas de Jerry. La víctima de Ha m r a k , el concejal, 
también sospechará de cualquiera que pretenda sacarle el reloj 
de la oficina. La belleza del 'j'uego del espejo" reside en que se 
reduce u n a sospecha p r i v a da abordándola francamente y 
volviéndola pública. La víctima cree que ningún ladrón será 
tan audaz como para admi t i r precisamente lo que ella teme. 
Esta lógica puede llevar a un cazador de mentiras a desestimar 
la autodelación, porque le parece imposible que un mentiroso 
cometa ese error. En su análisis de los engaños m i l i tares , 
Donald Daniel y Katherine Herbig señalaron que ". ..cuanto 
mayor es la autodelación, tanto más difícil es que el destinata-
rio la crea: le parece demasiado bueno para ser cierto. (...) [En 
varios casos, los estrategas militares desestimaron las delacio-
nes de sus enemigos]... por considerarlas harto flagrantes como 
para ser otra cosa que tre t as" . 6 

Ruth , como Mary , tiene valores en común con su víctima y 
podría tener sentimiento de culpa por engañar; lo que no 
resulta t a n claro es si se siente autorizada a ocultar su amorío. 
Ni siquiera los que condenan el adulterio coinciden, necesaria-
mente, en que los esposos infieles deben confesar su inf ide l i -
dad. Con Ha m rak hay menos dudas: al igual que la cazadora 
de cabezas Sara, no siente culpa alguna: me nt i r forma parte de 
su forma de ganarse la vida. Es probable, por lo demás, que 
Hamrak fuese un mentiroso natural o un psicópata, en cuyo 
caso serían menores todavía las probabilidades de que sintiese 
culpa. Entre los de su oficio, mentir le a los "blancos" está auto-
rizado. 

Las ment iras de R u t h y de H a m r a k i l u s t r a n otros dos 
puntos. Como Ru t h no había previsto en qué momento iba a 
necesitar mentir , no se inventó una estrategia ni la ensayó, lo 
cual tiene que haber aumentado su temor a ser descubierta 
dado que sabía que no podía descansar en una serie de respues-
tas preparadas de antemano. Aunque Ha mra k fuese descubier-
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to en u n a situación s imi lar (lo cual no sucede a menudo con un 
mentiroso profesional), disponía de un talento para improvisar 
que R u t h no tenía. En cambio, R u t h contaba con una gran 
ve nt a j a sobre H a m r a k , ya mencionada al presentar este 
ejemplo: tema una víctima cómplice, que por razones propias 
no quería desenmascararla. A veces, una víctima así ni siquie-
ra se da cuenta de que entra en connivencia con la ota-a persona 
para mantener el engaño. Updike le deja al lector la incógnita 
de si Jer ry estaba al tanto o no de su connivencia, y de si Ruth 
se percataba de lo que estaba sucediendo. Las víctimas cómpli-
ces faci l i tan la tarea del mentiroso en dos sentidos, al saber 
que son ciegas a sus errores, tendrá menos miedo de ser atra-
pado, y también menos culpa por engañarlas, ya que pueden 
autoconvencerse de que en el fondo hacen lo que sus víctimas 
quieren. 

H as t a ahora hemos anal izado cuatro engaños, y hemos 
explicado por qué en el caso de Ma ry y de Ru t h habría indicios 
del engaño, y no los habría en el caso de Sara y de Hamrak. 
Veamos ahora un ejemplo en que una persona veraz fue consi-
derada mentirosa, para ver cómo podría haber evitado este 
error la verificación de la menti ra . 

Gerald Anderson fue acusado de violar y asesinar a Nancy 
Johnson, esposa de su vecino. El marido de Nancy volvió a su 
casa del trabajo en medio de la noche y encontró su cuerpo sin 
v ida, corrió adonde los Anderson, les dijo que su esposa estaba 
mu e r t a y no podía encontrar a su hi jo , y le pidió al señor 
Anderson que llamase a la policía. 

Varios incidentes h ic i e ron recaer las sospechas sobre 
Anderson. El día posterior al asesinato no fue a trabajar, bebió 
mucho en un bar de las inmediaciones, habló con los allí 
presentes sobre el asesinato y, cuando volvió a su casa, se le 
oyó decirle llorando a su mujer : "No quería hacerlo, pero no 
tuve más remedio". Más tarde declaró que no estaba refiriéndo-
se al asesinato sino a su borrachera , pero no le creyeron. 
Cuando la policía le interrogó sobre una mancha en el tapizado 
de su coche, Anderson sostuvo que ya estaba allí cuando él 
compró el vehículo, pero más tarde , en el interrogator i o , 
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admitió que había mentido, que le había dado vergüenza confe-
s a r que en una riña con su esposa la había abofeteado y le 
había hecho sangrar de la nariz. Los policías que lo interroga-
ban le insistieron en que esto probaba que él era una persona 
violenta, capaz de matar , y un mentiroso capaz de negarlo. 
Durante el interrogatorio, Anderson admitió que cuando tenía 
doce años se había visto envuelto en un ataque sexual contra 
una niña que no la dañó ni tuvo mayores consecuencias, y que 
no volvió a repetirse. Posteriormente se comprobó que no tenía 
doce sino quince años a la sazón. Sus interrogadores le reitera-
ron que esto demostraba que era un mentiroso y probaba que 
tenía problemas sexuales, y por ende podría ser perfectamente 
el sujeto que violó y después mató a su vecina Nancy. 

Joe Townsend, un poligrafista profesional, fue incorporado 
al interrogatorio y presentado a Anderson como alguien que 
jamás había fallado en descubrir a un mentiroso. 

Inicialmente, Townsend le hizo dos largas series de pruebas y obtuvo 
algunos datos contradictorios y desconcertantes. Al preguntarle sobre el 
crimen en sí, Anderson presentó señales detectables en las cintas que 
indicaban que, al negar su culpabilidad, mentía; pero al preguntarle 
sobre el arma y sobre el modo y lugar en que la había utilizado, la cinta 
aparecía "limpia*. Dicho en forma sintética, Anderson era "culpable* del 
asesinato de Nancy pero "inocente" con respecto al arma con la que 
Nancy fue horriblemente acuchil lada. Cuando se le preguntó dónde 
había conseguido la navaja con que se cometió el crimen, qué clase de 
navaja era y dónde la había tirado, Anderson contestó en todos los casos 
"No lo sé", y no hubo señales detectables en la cinta. (...) Townsend le 
formuló a Anderson tres veces las preguntas vinculadas con el arma y 
obtuvo los mismos resultados. Al terminar, le dijo a Anderson que había 
fallado en la prueba de detección de mentiras. 6 

El juicio del poligrafista concordaba con la suposición de los 
interrogadores de que ya habían dado con "el hombre". Interro-
garon a Anderson durante seis días seguidos. Las c intas 
magnetofónicas del interrogator io revelan hasta qué punto 
Anderson estaba agotado y finalmente confesó un crimen que 
no había cometido. Casi hasta el final, sin embargo, sostuvo 
que era inocente y aseguró que no podía haber hecho algo de lo 
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que no guardaba ningún recuerdo; sus interrogadores le repli -
caron que un asesino bien puede tener un vacío total de la 
memoria. Su imposibilidad de recordar el asesinato, alegaron, 
no probaba que no lo hubiese cometido. Anderson firmó su 
confesión después de que los interrogadores le di jeran que su 
esposa había manifestado que ella sabía que había matado a 
Nancy —declaración que, luego, la esposa de Anderson negó 
haber hecho jamás—. Pocos días después Anderson rechazó 
todos los cargos contra él, y siete meses más tarde, el verdadero 
asesino, acusado de otra violación y asesinato, confesaba haber 
matado a Nancy Johnson. 

Mi análisis indica que las reacciones emocionales de Ander-
son ante las preguntas durante la prueba del polígrafo podrían 
obedecer a otros factores, además de su posible m en t i ra . 
Recuérdese que el polígrafo no es un detector de mentiras: lo 
único que detecta es la activación emocional. La cuestión es si 
sólo en caso de haber matado a Nancy Anderson podría haber 
tenido reacciones emocionales al ser interrogado sobre el 
cr imen. ¿No podría haber otras razones? En ta l caso, la prueba 
del polígrafo habría sido inexacta con él. 

Es tanto lo que hay en juego en una circunstancia como 
ésta, es t a n grande el castigo que puede sufr i rse , que la 
mayoría * de los sospechosos que fueran culpables de un 
cr imen de esta especie tendrían temor; ¡pero también muchos 
inocentes! Los pol igrafistas t r a t a n de reducir el temor del 
inocente a que no le crean, y de magnificar el temor del culpa-
ble a ser descubierto, diciendo que la máquina no falla nunca. 
Uno de los motivos por los cuales Anderson habría tenido 
temor de que no le creyesen fue la índole del interrogatorio 
previo. Los expertos policiales 7 diferencian una "entrevista", 
que se realiza con el fin de obtener información, de un "interro-
gatorio", en el que se presume la culpabil idad del interrogado y 
se emplea un tono acusador, a fin de imponer una confesión. 

* Digo que la mayoría de los culpables tendrían temor porque no todos 
los individuos que cometen un asesinato temen ser atrapados; ni un asesino 
profesional ni un psicópata sentirían ese temor. 
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Con frecuencia, como sucedió en el caso de Anderson, los inte -
rrogadores apelan a la fuerza de su propia convicción, franca-
mente reconocida, sobre la culpabil idad del sospechoso para 
hacerlo renunciar a su pretensión de ser inocente. Si bien esto 
puede i n t im i da r a un culpable y llevarlo a confesar, hay que 
pagar el precio de asustar a un inocente, quien advierte que 
sus interrogadores no son ecuánimes con él. Después de ve int i -
cuatro horas seguidas de un interrogatorio de este tipo, Ander-
son fue sometido a la prueba del polígrafo. 

Las reacciones de Anderson ante las preguntas sobre el 
asesinato registradas por el polígrafo podrían haber sido gene-
radas, no sólo por su temor a que no le creyeran, sino también 
por su vergüenza y su culpa. Aunque era inocente de ese 
crimen, estaba avergonzado por otras dos faltas. Sus interroga-
dores sabían que estaba avergonzado de haber pegado a su 
mujer hasta hacerla sangrar y de haber asaltado a una chica 
cuando era un adolescente. Por otra parte, sentía culpa por 
haber pretendido ocultar o falsear estos incidentes. En repeti-
das oportunidades, los interrogadores se apoyaron en ellos para 
persuadirlo de que era el tipo de individuo capaz de matar y de 
violar, pero con esto no hicieron sino magnificar probablemente 
sus sentimientos de culpa y de vergüenza, ligándolos al crimen 
que se le imputaba. 

La verificación de la ment i ra explica por qué motivo cual -
quier signo de temor, vergüenza o culpa (ya sea en las expre-
siones faciales de Anderson, o en su voz, su manera de hablar, 
sus ademanes, o la actividad de su SNA medida por el polígra-
fo) resultaría ambiguo como in dicador del engaño: estas 
emociones tenían tanta probabilidad de aparecer en la superfi-
cie si Anderson era culpable como si era inocente. Un episodio 
que los in ter rogadores no conocían en ese m om e n t o les 
impedía saber si las reacciones de Anderson delataban o no 
que mentía. Cuando ya había salido de la cárcel, James 
Phelan, el periodista cuya crónica del caso contribuyó a que 
lograra la l iber tad, le preguntó qué pudo haberlo hecho fallar 
en el test del polígrafo. Anderson reveló entonces otro origen 
de sus reacciones emocionales ante el cr imen no cometido. Esa 
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noche, cuando acompañó a los policías a la casa de su vecina, 
miró un par de veces el cuerpo desnudo de ella tirado en el 
suelo. Pensó que era horr ible que hubiese hecho esto; de 
acuerdo con su mental idad, por cierto que había cometido un 
cr imen. . . aunque m u y diferente del asesinato, pero que de 
todas m ane ras lo hi zo sent i rse culpable y avergonzado.-
Además, ocultó a sus interrogadores y al po ligraf ista esas 
miradas suyas, a su ju ic io horribles, y por supuesto también se 
sentía culpable por haberles mentido. 

Los interrogadores de Anderson cometieron el error de 
Otelo. Al igual que Otelo, reconocieron correctamente la excita-
ción emocional del sospechoso; su error fue at r ibui r la a una 
causa equivocada, sin advert ir que esas emociones, correcta-
mente indentifícadas por ellos, podía experimentarlas tanto un 
culpable como un inocente. Así como la congoja de Desdémona 
no obedecía a la pérdida de su amante, así tampoco la vergüen-
za, culpa y temor de Anderson no obedecían a que fuera el 
asesino sino a sus otros "delitos". Como Otelo, los policías que 
lo interrogaron fueron víctimas de sus propios prejuicios sobre 
él, y de su incapacidad de tolerar la incertidumbre acerca de si 
les mentía o no. Dicho sea de paso, ellos disponían de informa-
ción re lativa al arma uti l izada que sólo un culpable hubiese 
conocido. El hecho de que en el test del polígrafo Anderson no 
reaccionara ante las preguntas sobre el arma mortífera debería 
haberles hecho pensar que era inocente. En vez de repetir la 
prueba tres veces, el poligrafista tendría que haber preparado 
un test basado en la técnica de- lo que conoce el culpable. 

Hamrak, el estafador, y Anderson, el acusado de asesinato, 
ejemplif ican los dos tipos extremos de errores de que están 
plagados los intentos de descubrir a criminales mentirosos. En 
un interrogatorio o durante una prueba con el polígrafo, Hamrak 
probablemente no habría tenido ninguna reacción emocional, 
presentándose como ajeno a toda falta. La verificación de la 
mentira puso en evidencia por qué un mentiroso natural como él, 
profesional y experto, o un psicópata, rara vez cometen errores al 
ment ir . Hamrak es un ejemplo del tipo de persona cuya mentira 
va a ser creída. Anderson representa el polo opuesto: un inocente 
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que, por todas las razones que hemos visto, fue juzgado culpable 
—debido a un error de incredulidad—. 

Mi propósito al examinar estos dos casos no es proponer 
que se prohiba el uso del polígrafo o de los indicios conductua-
les del engaño al interrogar a los sospechosos de un crimen. Por 
más que uno quisiera, no habría forma de vedar a la gente el 
uso de los indicios conductuales. La impresión que cada cual se 
forma de los otros se basa, en parte, en su conducta expresiva. 
Y esa conducta transmite muchas otras impresiones, aparte de 
ías vinculadas con la sinceridad: permite saber si alguien es 
amistoso, sociable, dominante, atractivo o atraído, inteligente, 
si le interesa lo que uno dice o no, si lo comprende o no, etc. Por 
lo común uno se forja esas impresiones sin proponérselo, s in 
percatarse del ind ic io conductual p a r t i c u l a r que t om a en 
cuenta. Ya he explicado, en el capítulo 6, por qué pienso que es 
menos probable que se cometan errores si tales juicios se expl i -
citan. Si uno tiene conciencia de la fuente de sus impresiones, 
si conoce las reglas a las que se atiene al interpretar determi-
nadas conductas, es más posible que enmiende sus errores. Los 
propios juicios podrán además ser cuestionados por otras perso-
nas, por los colegas o por el propio sujeto sobre quien se formu-
lan, y se podrá aprender merced a la experiencia cuáles resul -
tan acertados y cuáles no. 

No es posible, pues, abolir el uso de los indicios conductua-
les del engaño en los interrogatorios criminales, y no sé si en 
caso de hacerlo la justi cia se vería beneficiada. En los engaños 
mortales, cuando puede mandarse a la cárcel o a la s i l la eléctri-
ca a un inocente o l iberar a un mentiroso asesino, debería 
apelarse a todos los recursos legales para descubrir la verdad. 
Mi propuesta, en cambio, es volver más explícito el proceso de 
interpretación de tales indicios, más meditado y cauteloso. He 
puesto de relieve la posibilidad de i ncu rr i r en errores, y de qué 
manera el cazador de mentiras, considerando cada una de las 
preguntas de mi lista para la verificación de la ment i ra (cuadro 
4 del "Apéndice"), puede evaluar su posibilidad de descubrir la 
mentira o de reconocer la verdad. Creo que el adiestramiento 
en la discriminación de los indicios del engaño, el conocimiento 
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de todos los peligros y precauciones, y la verificación de la 
men t i ra , volvería más precisos a los detectives, reduciendo el 
número de errores de credulidad y de incredulidad. Pero para 
comprobar si estoy en lo cierto es menester llevar a cabo estu-
dios de campo sobre los interrogadores policiales y los sospe-
chosos de cometer delitos. Esa labor ya se ha iniciado, y los 
resultados parecían prometedores, pero desgraciadamente no 
se ha completado. 8 

Cuando en el curso de una crisis internacional se reúnen los 
dirigentes políticos de los bandos en pugna, el engaño puede 
ser mucho más morta l que durante la tarea policial, y detectar-
lo, mucho más peligroso y difícil. Lo que está en juego en caso 
de cometer un error (de credulidad o de incredulidad) es mucho 
más que en el más alevoso de los engaños delictivos. Sólo unos 
pocos politicólogos h an escrito acerca de la importancia del 
ment ir y de la detección del engaño en los encuentros persona-
les de los jefes de Estado o de funcionarios de alto rango. 
Alexander Groth dice: "Para cualquier evaluación de una políti-
ca, es decisivo poder adivinar la act i tud, las intenciones y la 
sinceridad del otro bando" . 9 Quizás a un dirigente de un país 
no le guste ganarse la fama de mentiroso desfachatado, pero 
este precio puede compensarse, dice Robert Jervis, "... si un 
engaño con éxito es capaz de alterar las relaciones de poder en 
el plano internacional . Si el uso de una mentira puede contri-
b u ir a que su país adquiera una posición dominante en el mun-
do, tal vez no le importe mucho tener fama de mentiroso".»° 

Henry Kissinger parece no estar de acuerdo con esto, ya 
que subraya que las mentiras y triquiñuelas no constituyen 
costumbres recomendables: "Sólo los románticos creen que 
pueden prevalecer en las negociaciones mediante embustes. 
(...) El embuste no es, para un diplomático, el camino de la 
sabiduría sino de la catástrofe. Como uno debe t ra tar repetidas 
veces con la misma persona, a lo sumo podrá aprovecharse de 
ella en una ocasión, y aun así a costa de un deterioro [perma-
nente] de la relación". 1 1 Quizás un diplomático sólo pueda reco-
nocer la importancia que tuvieron sus engaños al final de su 
carrera, y no es en modo alguno seguro que la carrera de 
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Kissinger baya llegado a su ñn. De todas maneras, el relato de 
sus empeños diplomáticos está lleno de ejemplos de lo que yo 
he llamado mentiras por ocultamiento y semi-ocultamiento, así 
como muchos otros en los que él mismo se preguntaba si sus 
rivales no le estaban ocultando o falseando cosas. 

S tal in lo dice con toda franqueza: "Las palabras de un 
diplomático no deben tener ninguna relación con sus acciones, 
de lo contrario ¿qué clase de diplomático es? (...) Buenas pala-
bras permiten ocultar malos hechos. Ejercer la diplomacia en 
forma sincera es ta n poco posible como tener agua seca o 
madera de hierro". 1 2 Evidentemente, ésta es una exageración. 
A veces los diplomáticos dicen lo que piensan, aunque no 
siempre, y rara vez si la sinceridad podría dañar gravemente 
los intereses de su nación. Cuando se tiene el convencimiento 
de que sólo hay una política capaz de promover los intereses de 
una nación, y otras naciones saben qué pueden esperar de 
aquélla, mentir estará fuera de lugar y probablemente nadie lo 
intente, porque la falsedad resultará obvia. Pero a menudo las 
cosas son más ambiguas. Un país puede creer que otro piensa 
sacar provecho de actos secretos, trampas o proclamas engaño-
sas, aunque sus actos deshonestos se conozcan más tarde. No 
bastará entonces con evaluar cuál es su interés nacional, ni 
tampoco los discursos o acciones públicas de los funcionarios de 
ese país del que se desconfía. Una nación de cuyo engaño se 
sospecha pretenderá ser tan sincera como una nación auténti-
camente sincera. Jervis apunta, respecto de la prohibición de 
las pruebas con armas nucleares: "Ya sea que los rusos tuvie-
ran o no la intención de engañar, de todos modos tratarían de 
crear la impresión de que eran honestos. Si a un hombre 
sincero y a un mentiroso se les pregunta si dirán la verdad, 
ambos responderán afirmativamente". 1 3 

No es de sorprender, entonces, que los gobiernos busquen 
detectar las posibles mentiras de sus adversarios. Los engaños 
internacionales pueden darse en diversos contextos y estar al 
servicio de d ist intos objetivos de cada país. U n a de esas 
circunstancias, ya mencionada, es cuando los altos funcionarios 
o máximos dirigentes de varios países se reúnen con el propósi-
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to de zanjar una crisis internacional. Cada bando quizá preten-
da engañar a ios demás, hacer propuestas meramente provisio-
nales como si fueran definitivas, y no dejar traslucir sus verda-
deras intenciones. A la vez, cada uno querrá asegurarse a veces 
de que sus adversarios perciben correctamente las amenazas 
reales y no fingidas, las propuestas que sí son definitivas, las 
intenciones auténticas. 

La hab i l idad para m e n t i r o para descubrir al mentiroso 
también puede ser i mport ante cuando se quiere ocultar o 
descubr ir por ant i c ipado un ataque por sorpresa que el 
enemigo prevé hacer. El politicólogo Michael Hander describió 
un ejemplo reciente: "Para el día 2 de ju n i o [de 1967], el gobier-
no israelí ya tenía en claro que la guerra era ineludible. El 
problema consistía en lanzar un ataque por sorpresa que 
tuviera éxito, siendo que ambos bandos ya estaban movilizados 
y alerta. Como parte de un plan simulado cuyo propósito era 
ocu ltar la intención de Israel de e nt rar en guerra , Dayán 
[pr imer mini s t ro israelí] le dijo a un periodista británico ese 
día que para Israel todavía era demasiado pronto como para 
e nt rar en guerra, pero a la vez ya era demasiado tarde. Y 
repitió esa m ism a declaración duran te una conferencia de 
prensa el 3 de jun io" . 1 4 Si bien no fue éste el único artilugio 
usado por Israel para engañar a sus rivales, la hábil mentira 
de Dayán contribuyó a asegurar el éxito del ataque por sorpre-
sa que lanzó el 5 de jun io . 

O tra forma de engaño m i l i t a r consiste en desorientar al 
contrincante respecto de la capacidad m i l i t a r del propio bando. 
En su análisis del rearme alemán entre 1919 y 1939, Barton 
Whaley suministra numerosos ejemplos de la destreza con que 
lo llevaron a cabo los alemanes. 

En agosto de 1938, cuando por la presión de Hitler la crisis checoslo-
vaca se estaba poniendo enardecida, Hermann Goring [mariscal de la 
fuerza aérea alemana] invitó a los jefes de la Armada Aérea de Francia a 
una gira de inspección de la Lüftwaffe [aviación alemana]. El general 
Joseph Vuillemin, jefe del Estado Mayor General de la Fuerza Aérea, 
aceptó de inmediato. (...) El propio [general alemán Ernst Udet] lo llevó 
de recorrida en el aeroplano que usaba para su correo personal. (...) Udet 
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i< llevó el avión en vuelo rasante, casi deteniendo la marcha del motor, 
hasta que llegó el momento que había planeado tan cuidadosamente (...) 
en favor de su visitante. De repente, un Heinkel He-100 se adelantó a 
ellos a toda máquina, una aparición borrosa y fugaz como un silbido. 
Luego los dos aviones aterrizaron y los alemanes llevaron a sus asombra-
dos visitantes franceses a que lo inspeccionaran. (...) "Dígame, Udet" —le 
preguntó [el general alemán] Milch con fingida espontaneidad—, "¿hasta 
dónde ha avanzado nuestra producción en masa?". E s t a fue la señal que 
L'det esperaba para responder: "O h , bueno, la segunda tanda de la 
producción ya está lista y la tercera lo estará dentro de dos semanas". 
Vuillemin, cabizbajo, le manifestó a Milch que estaba "hecho añicos". (...) 
La delegación francesa volvió a París con la creencia derrotista de que la 
Lüftwaffe era invencible . t 5 

El aparato He-100 que había visto Vu i l l e min no tenía la 
velocidad real que, gracias a esa tre ta , él pensó que tenía; 
además, era sólo uno de los tres de su tipo que se construyeron 
jamás. Esta clase de engaños, la de simular un poder aéreo 
invencible, "...se convirtieron en uno de los ingredientes impor-
tantes de las negociaciones diplomáticas de Hi t l e r que dieron 
origen a su bri l lante serie de triunfos; la política de 'apacigua-
miento' se fundó en parte en el temor a la Lüftwaffe".16 

Cierto es que los engaños internac i onales no siempre 
requieren un contacto personal directo entre el mentiroso y su 
destinatario (se pueden l levar a cabo mediante camuflaje, 
falsos comunicados, etc), pero estos ejemplos i l u s t r a n ocasiones 
en que la ment ira es cara a cara y donde es imposible emplear 
un polígrafo o cualquier otro artefacto que exija la cooperación 
del otro para medir su veracidad. De ahí que en los últimos 
diez años el interés se haya volcado en la averiguación de si es 
posible aplicar la investigación científica a los indicios conduc-
tuales del engaño. Ya expliqué en la "Introducción" de este 
volumen que en mis reuniones con funcionarios del gobierno 
norteamericano y de otros gobiernos, mis advertencias sobre 
los posibles riesgos no parecieron impresionarlos. Uno de los 
motivos que me llevaron a escribir este libro es volver a reite-
rar mis advertencias, de una manera más cabal y cuidadosa, y 
ponerlas en conocimiento de otras personas, aparte de los pocos 
funcionarios que me consultaron. Como ocurre con los engaños 
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criminales, las opciones no son simples. A veces, los indicios 
conductuales del engaño pueden contr ibuir a discernir si el 
dirigente de otro país, o un portavoz que lo representa, está 
mintiendo. El problema es saber cuándo será posible discernir-
lo y cuándo no, y saber igualmente en qué ocasiones se puede 
desorientar a los dirigentes mediante la evaluación que harán 
de dichos indicios ellos o sus asesores. 

Volvamos al ejemplo que cité en la página 13 de este libro, 
sobre el p r i m e r encuentro e ntre Ch am be r la in y H i t l e r en 
Berchtesgaden, el 15 de septiembre de 1938, quince días antes 
de la Conferencia de M u n i c h . * H i t l e r quería convencer a 
Chamberlain de que no estaba en sus planes hacer la guerra 
contra el resto de Europa , de que sólo deseaba resolver el 
problema de los alemanes de la región de los Sudetes, en 
Checoslovaquia. Si Gran Bretaña accediera a su proyecto 
—real izar un plebiscito en aquellas zonas de Checoslovaquia 
en que la mayoría de la población era sudetana, y en caso de 
obtener un voto favorable, anexionar esas zonas a Alemania—, 
no iniciaría la guerra. Pero en secreto, Hi t ler ya había resuelto 
in i c iar la ; su ejército estaba movilizado y dispuesto a atacar 
Checoslovaquia el 1 de octubre, y sus planes de conquista 
m i l i t a r no acababan allí. Recuérdese mi cita de la carta que 
Chamberlain le escribió a su hermana después de esa primera 
reunión con Hi t l e r : "... es un hombre en el que puede confiarse 
cuando ha dado su palabra" . 1 7 Como respuesta a las críticas de 
los dirigentes del Par t ido Laboris ta , opositor, Chamberlain 
describía a H i t l e r como " u n ser extraordinario" , un hombre 
"que haría cualquier cosa por respetar la palabra dada" . 1 8 

Una semana más tarde, Chamber lain se encontró con él por 
segunda vez en Godesberg y en esta ocasión las exigencias de 
H i t l e r fueron mayores: tropas alemanas debían ocupar de 
inmediato las zonas en que vivían los alemanes sudetanos, el 

* Con respecto a la información sobre Chamberlain y Hitler, estoy en 
deuda con el libro Munich, de Telford Taylor (véanse las notas bibliográfi-
cas), a quien asimismo quiero manifestar mi gratitud por haber verificado la 
exactitud de mi interpretación y aplicación de este material. 
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plebiscito se llevaría a cabo después y no antes de la ocupación 
mil i tar alemana, y los territorios que reclamaba Alemania eran 
más extensos que antes. Al t ra tar de persuadir a su gabinete 
de que aceptara estas exigencias, Chamberlain manifestó que 
"para comprender las acciones de las personas era preciso apre-
ciar sus motivaciones y ver cómo funcionaba su mente. (...) El 
señor H i t l e r tenía una mente estrecha y albergaba fuertes 
prejuicios sobre ciertos temas, pero no engañaría deliberada-
mente a un hombre a quien respetaba y con quien había estado 
negociando; y él estaba seguro de que el señor Hit l er sentía 
ahora cierto respeto por él. Si le anunció que su intención era 
t a l , por cierto que esa era su intención". 1 9 Tras esta cita, el 
historiador Telford Taylor se pregunta: "¿Acaso H i t l e r había 
engañado a ta l punto a Chamberlain , o era que éste estaba 
engañando a sus colegas para conseguir que las demandas de 
H it l e r fuesen aceptadas?". 2 0 Supongamos, como hace Taylor, 
que Chamberlain realmente creyó en Hi t l er , al menos en su 
primer encuentro en Berchtesgaden.* 

Lo mucho que estaba en juego puede haberle hecho sentir a 
H it l e r recelo a ser detectado, pero probablemente no fue así, 
porque contaba con una víctima cómplice. Sabía que si Cham-
berlain descubría que él le estaba mintiendo, se daría cuenta 
de que su política de apaciguamiento había fracasado por 
completo. En ese momento , d icha política no provocaba 
vergüenza sino admiración; ese sent imiento cambió pocas 
semanas más tarde, cuando H i t le r lanzó su ataque por sorpre-
sa demostrando con ello que Chamberlain había sido engañado. 
H i t l e r estaba decidido a tomar Europa por la fuerza. Si hubiera 
sido un individuo confiable, si hubiera respetado los acuerdos, 
Chamberlain habría gozado de los parabienes de toda Europa 

* Casi todas las crónicas de los contemporáneos formulan este juicio, con 
una excepción: en el informe que presentó Joseph Kennedy a las autoridades 
sobre su reunión con Chamber lain , af irma que "C ha mbe rl a in salió del 
encuentro con Hitler sintiendo un inmenso desagrado [y dijo que] era u n a 
persona cruel, arrogante de aspecto duro (...) que sería totalmente inflexible 
en la persecución de sus propósitos y en sus métodos" (Taylor, Munich, pág. 
752). 
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por haberla salvado de la guerra. Chamberlain quería creerle a 
H it l e r , y éste lo sabía. 

Otro factor que reducía el temor de H it l e r a ser atrapado 
era que él conocía exactamente el momento en que iba a tener 
que me nt i r y lo que debía decir, de modo ta l que podía prepa-
rarse y ensayar su papel. No tenía motivos para sentir culpa o 
vergüenza: engañar a un británico era para él un acto honroso, 
según su percepción de la historia, que su rol en ésta le exigía 
cumplir . Pero no sólo un líder despechado como Hit l e r carecerá 
de culpa o de vergüenza por mentirles a sus adversarios. A 
ju i cio de muchos analistas políticos, las mentiras son previsi-
bles en la diplomacia internacional , y sólo son cuestionables 
cuando no benefician el interés nacional. La única emoción de 
H i t l e r que podría haberse dejado entrever era su deleite por 
embaucar. Se cuenta que su habil idad para desorientar a los 
ingleses era para él un motivo de regocijo, y la presencia en la 
entrevista de otros alemanes, que podían asist ir a su exitoso 
engaño, bien puede haber agrandado aún más su entusiasmo y 
placer al respecto. Pero H i t l e r era un mentiroso muy diestro y 
aparentemente evitó que se le escaparan algunos de estos 
sentimientos. 

Cuando el mentiroso y su destinatario provienen de cultu-
ras diferentes y no tienen un idioma común, la detección del 
engaño se vuelve más difícil, por diversas razones.* Aun 
cuando H i t l e r hubiera cometido errores y Chamberlain no 
hubiera sido una víctima cómplice, éste habría tenido dificulta-
des para advertirlos. La conversación entre ambos se llevaba a 
cabo a través de intérpretes. Esto da dos ventajas al mentiroso, 
respecto del diálogo directo: en primer lugar, si comete algún 
error (deslices verbales, pausas excesivas, errores en el habla), 
el traductor puede dis imularlo ; en segundo lugar, la interpreta¬

* Groth advirtió este problema, aunque no explicó cuáles serían sus 

efectos o motivos: " . . . las impresiones personales [de los dirigentes) serán 

tanto más engañosas cuanto mayor sea la brecha política, ider-Iogica, social y 

cultural entre los participantes". ("Intelligence Aspects", pág. 848, véanse las 

notas bibliográficas). 
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ción simultánea le da a cada hablante tiempo para pensar 
(mientras se traduce su frase anterior) cómo formulará la frase 
siguiente de su mentira. Y aunque el interlocutor entienda el 
idioma del mentiroso, si no es su lengua natal probablemente 
se le escapen sutilezas de la enunciación que podrían ser in d i -
cios del engaño. 

También las diferencias de nacionalidad y cul tura pueden 
oscurecer la interpretación de los indicios vocales, faciales y 
corporales del engaño, aunque en forma más intrincada. Cada 
cultura tiene un estilo discursivo que rige, hasta cierto punto, 
el r itmo y volumen del habla y el tono de la voz, así como el uso 
de las manos y del rostro para añadir gestos i lustrativos. Por 
otro lado, los signos faciales y vocales de las emociones están 
gobernados por lo que he llamado, en el capítulo 5, reglas de 
exhibición, las que determinan cómo se maneja la expresión de 
las emociones; y también estas reglas varían con la cul tura . Si 
el cazador de mentiras no conoce estas diferencias y no las 
toma en cuenta expresamente, está más expuesto a interpretar 
mal todas esas conductas y a cometer errores de credulidad y 
de incredulidad. 

Un agente de espionaje podría preguntarme, a esta a l tura , 
cuánto de lo que ahora sé, por mi análisis, sobre las entrevistas 
entre Hi t le r y Chamberlain podría haberse conocido entonces. 
Si la verificación de la ment ira sólo puede efectuarse mucho 
tiempo después, cuando se conocen hechos no disponibles en 
ese momento, carecería de ut i l i dad práctica para los actores 
principales de estos sucesos o sus asesores cuando necesitan 
dicha ayuda. Según mi lectura de las crónicas de la época, 
muchos de los juicios que aquí formulo ya eran obvios, al menos 
para unos cuantos, en 1938. E r a t a n grande el anhelo de 
Chamberlain de creer en la verdad de lo que Hi t l er le decía 
que, si no él, alguien tendría que haberse dado cuenta de su 
necesidad de proceder con cautela al juzgar la sinceridad de 
Hit le r. Se cuenta que Chamberlain se sentía superior a sus 
colegas políticos, mostraba una acti tud condescendiente hacia 
el los, 2 1 y es probable que no hubiese aceptado esa recomenda-
ción de ser cauteloso. 
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También el deseo de H it l e r de engañar a Inglaterra era un 
hecho bien establecido en la época de la reunión del Berchtes¬
gaden. Chamber lain ni siquiera necesitaba haber leído para 
ello lo que escribió H i t l e r en Mein Kampf: los ejemplos sobra-
ban, como sus ocultas transgresiones al pacto nava l anglo-
alemán, o sus mentiras sobre su intención de adueñarse de 
Austr ia . Antes de reunirse con Hitler , el propio Chamberlain 
había manifestado sus sospechas de que él le estaba mintiendo 
en lo tocante a Checoslovaquia, y le ocultaba sus planes de 
in vad ir E u r o p a . 2 2 Por lo demás, se sabía que H i t l e r era un 
hábil mentiroso, no sólo en lo que atañe a las maniobras diplo-
máticas y mil i tares sino en los encuentros cara a cara con sus 
víctimas. E r a capaz de simular arrobamiento o fur ia y tenía 
una gran maestría para impresionar o i n t im i d ar a su interlocu-
tor, para i n h i b i r sus sentimientos o falsear sus planes. 

Los especialistas en historia y ciencia política dedicados a 
analizar las relaciones anglo-germanas en 1938 podrán juzgar 
si estoy en lo cierto al sugerir que, a la sazón, se sabía lo 
bastante sobre Hi t l e r y Chamberlain como para responder a las 
preguntas de mi l is ta de verificación de la menti ra (véase el 
"Apéndice"). No creo que por medio de esta l ista se hubiera 
podido predecir con certeza que Hi t l er iba a ment ir , pero sí 
que, en caso de hacerlo, Chamberlain no lo habría advertido. El 
encuentro de estos dos dirigentes políticos nos permite extraer 
otras enseñanzas sobre el m en t i r , pero será mejor que las 
analicemos tras considerar otro ejemplo en el cual la mentira 
de un dirigente podría haber sido detectada mediante los indi -
cios conductuales del engaño. 

Durante la crisis de los misiles en Cuba, dos días antes de 
la reunión que iban a celebrar el presidente John F. Kennedy 
con el m i n i s t r o soviético de relaciones exter iores , Andrei 
Gromyko,* el martes 14 de octubre de 1962, Kennedy fue infor-

* Debo agradecer a G rah am Allison que haya controlado la exactitud de 
mi interpretación de la reunión Kennedy-Gromyko; mi interpretación fue 
verificada, asimismo, por otra persona que integraba en ese momento el 
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o por McGeorge Bundy de que un U-2, en vuelo rasante 
bre Cuba, había permitido obtener información incontroverti -
e de que la Unión Soviética estaba instalando cohetes en 
aba. Anter iormente había habido varios rumores al respecto, 
teniendo en v i s ta las próximas elecciones de noviembre, 
ruschev "le había asegurado al presidente Kennedy —nos 

dice el politicólogo Graham Al l i son—, a través de los canales 
-más personales y directos, que entendía el problema interno 
!que éste enfrentaba y no haría nada pa ra complicárselo. 
Concretamente, Kruschev le dio solemnes seguridades de que 
la Unión Soviética no instalaría nunca en Cuba armas que 
pudiesen constituir una afrenta para Estados Uni do s " . 2 3 Según 
A r t h u r Schlesinger, Kennedy se puso " fur i oso " 2 4 ante el 
empeño de Kruschev por engañarlo, y según Theodore Soren-
son "tomó la noticia con calma, aunque con sorpresa". 2 6 En las 
palabras de Robert Kennedy, "... cuando esa mañana los repre-
sentantes de la C IA nos explicaron qué significaban las fotogra-
fías del U-2 (...) nos dimos cuenta de que todo había sido 
mentira, una gigantesca t rama de m e n t i r a s " . 2 6 Ese mismo día 
comenzaron a reunirse los principales asesores del presidente 
para ver qué le convenía hacer al gobierno. El presidente 
decidió que %. .no se revelaría al público el hecho de que estába-
mos al tanto de los cohetes cubanos hasta que se decidiera la 
actitud que había que adoptar y estuviéramos preparados. (...) 
Era esencial preservar la seguridad nacional, y el presidente 
puso en claro que estaba resuelto a que, por una vez en la 
historia de Washington, no hubiese ninguna filtración de infor-
mación" (declaraciones de Roger Hi lsman , que a la sazón inte-
graba el Departamento de Estado ) . 2 7 

Dos días más tarde, el jueves 16 de octubre, mientras sus 
asesores todavía debatían qué medidas debería tomar Estados 
Unidos, Kennedy se reunió con Gromyko. "Gromyko estaba en 
el país desde hacía más de una semana, aunque ningún funcio-

gobierno de Kennedy y mantenía contacto íntimo con los principales protago-
nistas de este episodio. 
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nario norteamericano sabia exactamente para qué. (...) Había 
solicitado una audiencia a la Casa Blanca, solicitud que llegó 
casi al mismo tiempo que las fotografías [del U-2). ¿Tal vez los 
rusos habían detectado al U-2? ¿Querían hablar con Kennedy 
para ca l ibrar su reacción? ¿Tal vez pensaban t r a n s m i t i r a 
Washington en el curso de esa charla que Kruschev iba a dar a 
conocer públicamente la instalación de los cohetes, revelando 
así su golpe antes de que Estados Unidos pudiese reaccio-
n a r ? " 2 8 Kennedy "...estaba ansioso a medida que se acercaba el 
momento de la reunión, pero se las ingenió para sonreír a Gro-
myko y a [Anatoly] Dobrynin [el embajador soviético], al hacer-
los pasar a su despacho" (Sorenson). 2 9 No l isto aún para actuar, 
Kennedy consideró importante ocultarle a Gromyko su descu-
br imiento de los cohetes, para evitar darles a los soviéticos una 
ventaja más.* 

La reunión se inició a las cinco de la tarde y se prolongó 
hasta las siete y cuarto. De un lado, observaban y escuchaban 
el secretario de Estado Dean Rusk, el ex embajador de Estados 
Unidos en la Unión Soviética, Llewel lyn Thompson, y el direc-
tor de la Oficina de Asuntos Alemanes, M a r t i n Hildebrand; del 
otro lado estaban atentos Dobrynin, el viceministro de asuntos 
exteriores soviético, V lad im ir Semenor, y un tercer funcionario 
ruso. También estaban presentes los intérpretes de ambas 
partes. "Kennedy se sentó en su mecedora frente a la chime-
nea, Gromyko a su derecha sobre uno de los sofás de color 
beige. Entraro n los fotógrafos, sacaron sus fotos para la posteri-
dad, luego se re t iraron . El ruso se reclinó contra el almohadón 
a rayas y comenzó a h a b la r . . . " 3 0 

Después de hablar un rato sobre el problema de Berlín, 
Gromyko se refirió finalmente a Cuba. Según Robert Kennedy, 

* En este punto, las diversas crónicas de la reunión difieren entre sí: 
Sorensen expresa que Kennedy no tenía duda alguna sobre la necesidad de 
engañar a Gromyko, mientras que El ie Abel (The Missile Crisis, pág. 63; 
véanse las notas bibliográficas) dice que inmediatamente después de termi-
nado el encuentro, Kennedy les preguntó a Rusk y a Thompson si acaso 
había cometido un error al no decirle a Gromyko la verdad. 
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Sentados, de izquierda a derecha: Anatoly Dobrynin, Andrei Gromyko, 

John F. Kennedy 
"dijo que quería apelar a Estados Unidos y al presidente 
Kennedy, en nombre del pr imer minis tro Kruschev y de la 
Unión Soviética, para que disminuyesen las tensiones que exis-
tían respecto de Cuba. El presidente Kennedy le escuchaba 
atónito pero al mismo tiempo admirado de su temeridad. (...) 
(Kennedy] habló con firmeza pero con gran contención, si se 
tiene en cuenta la provocación que se le hacía...". 3 1 He aquí el 
relato de Elie Abel: " E l presidente le dio a Gromyko un a clara 
oportunidad de poner las cosas en l impio remitiéndose a las 
repetidas seguridades dadas por Kruschev y Dobrynin en el 
sentido de que los misiles de Cuba no eran otra cosa que armas 
antiaéreas. (...) Gromyko le reiteró tenazmente las viejas 
garantías, que e l pres idente ahora sabía que e r a n falsas. 
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Kennedy no lo enfrentó con los hechos reales" , 3 2 "se mantuvo 
impasible (...) no mostró signo alguno de tensión o de rabia" 
(Sorenson). 3 3 

Al dejar la Casa Blanca, el talante de Gromyko era de una 
"desusada jov ia l idad" (Abe l ) . 3 4 Cuando los cronistas le pregun-
taron qué había pasado en la reunión, "Gromyko les sonrió, 
evidentemente de buen humor, y dijo que la charla había sido 
'útil, muy útil' ". 3 5 Robert Kennedy comenta: "Yo llegué poco 
después de que Gromyko abandonase la Casa Blanca. Puede 
decirse que el presidente de Estados Unidos estaba disgustado 
con el portavoz de la Unión Soviética". 3 6 De acuerdo con el poli -
ticólogo David Detzer, Kennedy manifestó que "se moría de 
ganas de mostrar les nuestras pruebas". 3 7 Cuando Robert 
L o v e t t y M c B u n d y pasaron a su despacho, Kennedy les 
comentó: "No hace más de diez minutos , en esta misma habita-
ción, (...) Gromyko me ha dicho más mentiras desfachatadas 
que las que jamás he escuchado en t a n poco tiempo. Allí 
mismo, mientras él lo negaba, (...) yo tenía en el cajón central 
de mi escritorio las fotos sacadas a baja a l tura , y enseñárselas 
era una enorme tentación". 3 8 

Empecemos por el embajador Dobrynin. Probablemente fue 
el único en esa reunión que no mintió. Robert Kennedy suponía 
que los jerarcas soviéticos le habían mentido a él por no confiar 
en su habi l idad como mentiroso, y que Dobrynin había sido 
veraz al negar, en sus encuentros anter iores con Robert 
Kennedy, que hubiera cohetes soviéticos en Cuba.* No habría 

* El debate en torno de Dobrynin no ha concluido: "De esta reunión data 
uno de los interrogantes permanentes sobre Dobrynin: ¿estaba a! tanto de los 
misiles y decidió de hecho sumarse a su canciller en un intento de engañar al 
Presidente? George W. Bal ! , a la sazón subsecretario de Estado, afirma: 
'Tiene que haberlo sabido. Tenía que mentir en favor de su país'. Por su 
parte, el ex juez de la Corte Suprema, Arthur J. Goldberg, sostiene: ' E l Presi-
dente y su hermano fueron engañados, hasta cierto punto, por Dobrynin. Es 
inconcebible que él no supiera nada'. Otros no están tan seguros. El asesor de 
Kennedy en materia de seguridad nacional, McGeorge Bundy, supone que 
Dobrynin no sabía nada, y muchos otros especialistas norteamericanos 
concuerdan con él y explican que, en el sistema soviético, la información 
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sido raro que un embajador fuese engañado así por su propio 
gobierno: el propio John F. Kennedy hizo lo mismo con Ad la i 
Stevenson al no informarle acerca del plan de invasión a la 
Bahía de Cochinos, y, como puntualiza All ison, "análogamente, 
el embajador japonés no fue informado sobre Pearl Harbor ni el 
embajador alemán en Moscú fue informado sobre Barbarossa 
[el p lan alemán para inv a d i r Rusia en la Segunda Guerra 
Mundial]" . 3 9 En el período entre j un i o de 1962, cuando según 
se presume los soviéticos reso lvieron i n s t a l a r los cohetes 
cubanos, y esa reunión de mediados de octubre, usaron a 
Dobrynin y a Georgi Bolshakov, un funcionario de la embajada 
soviética dedicado a cuestiones de información pública, para 
reiterar en varias oportunidades a miembros del gobierno de 
Kennedy (Robert Kennedy, Chester Bowles y Sorenson) que no 
iban a instalarse en Cuba armas ofensivas. Bolshakov y Dobry-
nin no necesitaban saber la verdad, y es probable que no la 
supieran. Ni Kruschev, ni Gromyko, ni ningún otro de los que 
la conocían m ant uv ieron n i ng un a reunión directa con sus 
adversarios hasta el 14 de octubre, dos días antes del encuen-
tro Gromyko-Kennedy. En esa fecha, Kruschev se reunió en 
Moscú con el embajador norteamericano Foy Kohler y negó que 
hubieran cohetes en Cuba. Sólo en ese momento los soviéticos 
corrieron por primera vez el riesgo de que sus mentiras fuesen 
descubiertas si Kruschev (o, dos días más tarde, Gromyko) 
cometía un error. 

En la reunión de la Casa Blanca, hubo dos mentiras, la de 
Kennedy y la de Gromyko. A algunos lectores les sonará raro 
que yo llame "mentiroso" a Kennedy, en lugar de emplear ese 
adjetivo sólo para Gromyko. A la mayoría de las personas no 
les gusta calificar así a alguien a quien admiran, pues conside-
ran a la mentira un pecado; yo no pienso lo mismo. La actua-

sobre cuestiones militares se maneja con tanta reserva que Dobrynin posible-
mente no conociera con exactitud la naturaleza de las armas que los soviéti-
cos habían instalado en Cuba" (Madelaine G. Kalb, "The Dobrynin Factor", 
New York Times Magazine, 13 de mayo de 1984, pág. 63). 
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ción de Kennedy en ese encuentro se amolda a mi definición de 
me n t i ra por ocultamiento. Ambos, Kennedy y Gromyko, se 
ocultaron mutuamente lo que sabían: que había cohetes en 
Cuba. Mi análisis sugiere que era más probable que Kennedy 
ofreciera un indicio de su engaño que Gromyko. 

En tanto y en cuanto cada uno de ellos había preparado su 
plan de antemano (y ambos tuvieron oportunidad de hacerlo), 
no es previsible que tuviesen problemas en ocultarle al otro lo 
que sabían. Ambos pudieron sentir recelo a ser detectados, 
pues lo que estaba en juego era enorme; presumiblemente, eso 
era la ansiedad de Kennedy al recibir a Gromyko. Para él, 
había más en juego todavía: Estados Unidos todavía no había 
resuelto qué iba a hacer. Ni siquiera se disponía de informa-
ción completa sobre la cantidad de misiles en Cuba o en qué 
grado de preparación estaban. Los asesores de Kennedy 
pensaron que él debía mantener en secreto su descubrimiento 
pues si Kruschev se hubiera enterado antes de que Estados 
Unidos tomase u na represalia, temían que mediante evasiones 
y amenazas podría haber complicado la situación norteameri-
cana y ganado una ventaja táctica. De acuerdo con McGeorge 
Bundy, "era fundamental (pensé entonces, y desde entonces lo 
creo) que se atrapara a los rusos simulando torpemente que no 
habían hecho lo que, como todo el mundo podría verlo con 
c lar idad , sí habían hecho". 4 0 Por o tra parte , los soviéticos 
necesitaban t iempo para completar la construcción de sus 
bases de misi les, aunque a la sazón no les importaba demasia-
do que los norteamer icanos lo supiesen. Sabían que sus 
aviones U-2 pronto descubrirían los cohetes, si es que no los 
habían descubierto ya. 

Pero aunque se piense que para los dos países lo que estaba 
en juego era lo mismo, es probable que Kennedy tuviese más 
recelo a ser detectado que Gromyko por el hecho de que no se 
sentía tan confiado sobre su habi lidad para mentir . Por cierto, 
tenía menos práctica. Además, Gromyko t a l vez estaría más 
confiado, si es que compartía la opinión que Kruschev se había 
formado de Kennedy en la reunión cumbre de Viena, un año 
atrás: no era muy difícil engañarlo. 
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Aparte de la posibilidad de que Kennedy sint iera mayor 
recelo a ser detectado que G romy ko , debía o c u l t a r otras 
emociones, por lo que vimos. Las crónicas mencionadas lo 
presentan ansioso, atónito, admirativo y disgustado. Cualquie-
ra de estas emociones que se le hubiera filtrado lo habría t r a i -
cionado, pues en ese contexto habrían significado que conocía el 
engaño soviético. Por otro lado, Gromyko pudo haber sentido 
deleite por embaucar, lo cual sería coherente con el comentario 
de que al salir de la reunión rebosaba jovialidad. 

Las probabilidades de autodelaciones o de dejar trasuntar 
pÍBtas sobre el embuste no eran muy grandes, pues ambos eran 
hombres hábiles, con características personales que los volvían 
capaces de ocultar sus emociones. Pero Kennedy tenía que 
ocultar más cosas, era menos diestro y avezado en la ment ira 
que Gromyko. Las diferencias culturales e idiomáticas t a l vez 
encubrieran cualquier indicio del engaño, pero el embajador 
Dobiynin estaba en condiciones de detectarlos. M u y conocedor 
de la conducta norteamericana tras haber pasado muchos años 
en este país, y cómodo con el idioma inglés, Dobrynin contaba 
además con la ventaja de ser un observador y no un parti cipan-
te directo, que podía dedicarse a escrutar al sospechoso. En 
igual situación se hallaba el embajador Thompson para captar 
cualquier indicio conductual del engaño en Gromyko. 

Si bien pude apoyarme en muchas crónicas de esta reunión 
procedentes de norteamericanos, no se dispone de ninguna 
información del lado soviético y no hay modo de conjeturar si 
Dobrynin sabía o no la verdad. Ciertos informes en el sentido 
de que se habría mostrado estupefacto y visiblemente conmo-
ción ado cuando, cuatro días más tarde, el secretario de Estado 
Rusk le informó sobre el descubrimiento de los misiles y el 
comienzo del bloqueo naval norteamericano han sido interpre -
tados como prueba de que hasta entonces los soviéticos ignora-
ban dicho descubrimiento . 4 1 Si su propio gobierno había 
mantenido a Dobrynin ajeno a la instalación de los cohetes, 
ésta habría sido para él la pr imera noticia del hecho. Pero 
aunque lo conociese, y aunque supiese que los norteamericanos 
lo habían descubierto, podría haber quedado estupefacto y 
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conmovido de todas maneras por la decisión estadounidense de 
responder con la fuerza mi l i t ar —respuesta que, según coinci-
den la mayoría de los analistas, los soviéticos no esperaban de 
Kennedy—. 

Lo i m p o r t a n t e no es determinar si el ocul tamiento de 
Kennedy fue revelado sino explicar los motivos por los cuales 
pudo haberlo sido y demostrar que, aun en ese caso, el recono-
cimiento de los indicios del engaño no habría resultado sencillo. 
Se dice que Kennedy no identificó ningún error en las mentiras 
de Gromyko. Como ya sabía la verdad, no precisaba &s<»rnir 
ningún in d i c io de l engaño. Armado con ese saber, podía 
admirar la habil idad de su contrincante. 

Al ana l iz ar estos dos engaños internacionales di je que 
H i t l e r , Kennedy y Gromyko eran mentirosos naturales, sagaces 
en sus invenciones, parejos y convincentes en su discurso. Creo 
que todo político que llega al poder en parte gracias a su habil i -
dad para la orator ia y el debate público, su destreza para 
manejar las preguntas en las conferencias de prensa, su r u t i -
lante imagen radiofónica o televisiva, posee un talento para la 
conversación personal como para ser un mentiroso natural . (Si 
bien Gromyko no llegó al poder por estas vías, sobrevivió 
durante un largo período cuando no lo lograron los demás, y en 
1963 ya había reunido una gran experiencia en la diplomacia y 
en la política interna de la Unión Soviética.) Estos individuos 
son convincentes, porque eso forma parte de su negocio; eli jan o 
no ment ir , cuentan con la habil idad requerida para ello. Desde 
luego, hay otras rutas hacia el poder político. Para dar un golpe 
de Estado no se precisa la capacidad necesaria para el engaño 
interpersonal. Tampoco necesita ser un mentiroso natural o un 
conversador de talento el dirigente que logra poder merced a su 
dominio de la burocracia, o por vía hereditaria, o venciendo a 
sus rivales internos con maniobras palaciegas. 

La habil idad para la conversación — l a capacidad de ocultar 
y falsear las palabras con expresiones y gestos adecuados a 
medida que se habla— no es indispensable si el mentiroso no 
tiene que dialogar con su destinatario o estar frente a él. Los 
destinatarios pueden ser engañados mediante escritos o a 
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-través de intermediarios, de comunicados de prensa, de manio-
•bras mil itares, etc. Sin embargo, cualquier variante de mentira 
-falla si el mentiroso no posee capacidad estratégica, si es 
rincapaz de prever de antemano sus movimientos o los del 
-adversario. Presumo que todos los líderes políticos deben ser 
astutos estrategas, aunque sólo algunos cuenten con la ha b i l i -
dad para la conversación que les permite men t ir al estar cara a 

: cara con su presa, en el t ipo de engaños que hemos examinado 
en este l ibro. 

No todos son capaces de m e n t i r o están dispuestos a 
hacerlo. Supongo que la mayoría de los dirigentes políticos sí 
están prestos a ment ir , al menos a ciertos destinatarios y en 
ciertas circunstancias. Incluso J i m m y Cárter, cuya campaña 
presidencial se basó en la promesa de que jamás le mentiría al 
pueblo norteamericano —y lo demostró admitiendo sus fanta-
sías sexuales en una entrevis ta que concedió a la r e v i s t a 
Playboy—, mintió luego cuando debió ocultar sus planes para 
rescatar a los rehenes de Irán. Los analistas especializados en 
engaños mil i tares ha n procurado identi f i car cuáles son los 
líderes más y menos capaces de m e n t i r . U n a po s i b i l i da d 
mencionada es que los más idóneos en esto provienen de cul tu-
ras que condonan el engaño, 4 2 pero no existen pruebas muy 
claras sobre la existencia de dichas culturas.* O tr a idea no 
verificada es que los dirigentes más proclives a men t i r son de 

* Se ha dicho que los soviéticos son a la vez más veraces y más dados a 
mantener secretos que los individuos de otras nacionalidades. El experto 
soviético Walter Hahn argumenta que la tendencia a guardar secretos tiene 
una larga historia y es una característica rusa, no soviética ("The Mains¬
prings of Soviet Secrecy*, Orbis, 1964, págs. 719-47). Ronald Hingley sostiene 
que tos rusos se prestan más con más prontitud a ofrecer información sobre 
los aspectos privados de su vida y tienen una mayor inclinación a hacer 
declaraciones cargadas de contenido emocional en presencia de extraños; 
pero esto no significa que sean más o menos veraces que otros pueblos: 
"Pueden mostrarse austeros, secos y reservados como los más taciturnos y 
remilgados anglosajones de las leyendas, ya que en Ru sia , como en cualquier 
otra nación, hay grandes variedades dentro de la psicología de sus habitan-
tes" {Hingley, The Russian Mind, Nueva York: Scríbners, 1977, pág. 74). 
Sweetser cree que las culturas difieren entre sí, no porque en unas se engañe 
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países en los que dichos dirigentes cumplen un papel importan-
te en las decisiones mili tares (sobre todo donde existen dictadu-
ras). 4 3 Se intentó, s in éxito, rastrear a p ar t i r de materia l histó-
rico el t ipo de personalidad característica de los dirigentes que 
fueron conocidos mentirosos, aunque no se dispone de informa-
ción sobre este trabajo como para saber por qué motivo no tuvo 
éxito.** 

No hay pruebas r igurosas, en uno u otro sentido, que 
pe rm i t an det e rmi nar si los líderes políticos son realmente 
mentirosos extraordinarios , más hábiles para m ent i r y propen-
sos a ello que los ejecutivos de las grandes empresas, por 
ejemplo. En caso afirmativo, los engaños internacionales resul-
tarían más arduos aún de detectar, y esto sugeriría que es 
importante para el cazador de mentiras identificar las excep-
ciones, o sea, aquellos jefes de Estado que se singularizan por 
no poseer la capacidad para ment ir habi tual en sus colegas. 

Veamos ahora el otro lado de la medalla: ¿son o no son los 
jefes de Estado más diestros que el resto como cazadores de 
mentiras? Las investigaciones indican que algunas personas 
son inusualmente diestras como cazadores de mentiras , sin que 
exista una correspondencia entre esta habil idad y la capacidad 
para m e n t i r . ^ Por desgracia, esas investigaciones han tenido 
como sujetos a estudiantes univers i tar ios . No hay ningún 
trabajo que haya examinado a personas que ocupan cargos de 
liderazgo en organizaciones de cualquier índole. Si al someter a 
prueba a dichas personas se comprobase que algunas son 
hábiles cazadores de mentiras , surgiría el interrogante de si es 
posible ident i f icar a los cazadores de mentiras hábiles a la 
distancia, sin necesidad de someterlos a ninguna prueba. Si 

más que en otras, sino por et tipo de información sujeta a engaño ("The Defi¬
nition of a Lie" , en Naomí Quinn y Dorothy Holland, eds., Cultural Models 
in Language and Thought, en prensa). Aunque no tengo motivos para expre-
sar mi discrepancia con estos autores, creo que llegar a alguna conclusión 
sería todavía prematuro, dada la escasa cantidad de estudios existentes sobre 
las diferencias nacionales o culturales en relación con el mentir o con la 
detección de las mentiras. 
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esto fuera posible y un cazador de mentiras diestro pudiera ser 
identificado partiendo del tipo de información sobre las figuras 
públicas de que se dispone normalmente, un dirigente político 
que planea ment ir podría calibrar con mayor precisión hasta 
qué punto su adversario será capaz de detectar cualquier auto-
delación o pista sobre su embuste. 

El politicólogo Groth ha aducido (a mi ju icio convincente-
mente) que los jefes de Estado suelen ser muy deficientes como 
cazadores de mentiras, menos cautelosos que los diplomáticos 
profesionales en cuanto a su propia capacidad de evaluar el 
carácter y la veracidad de sus adversarios. "Los jefes de Estado 
—comenta G r o t h — y los primeros ministros con frecuencia 
carecen de la hab i l idad elemental para la negociación y la 
comunicación, o de la información básica, por ejemplo, que les 
permitiría formarse un juicio correcto sobre sus adversarios."*6 

Jervis concuerda con él y apunta que un jefe de Estado puede 
sobrestimar su capacidad como cazador de menti ras si "su 
ascenso al poder se basó en parte en una aguda habi l idad para 
juzgar a los demás".* 7 Aunque un dirigente sepa que posee 
dotes inusuales como cazador de mentiras, y esté en lo cierto, 
quizá no tome en cuenta cuánto más difícil resulta detectar 
una mentira cuando el sospechoso proviene de otra cultura y 
habla otro idioma. 

Antes manifesté mi opinión de que Chamber la in había 
sido una víctima cómplice del engaño de H i t l e r , porque estaba 
tan interesado en evitar la guerra si era posible, que deseaba 
desesperadamente creerle a H i t l e r y sobrestimó su capacidad 
de just iprec iar el carácter de éste. Pero Chamberlain no era 
ningún tonto , ni ignoraba la posibi l idad de que H i t l e r le 
mintiese. Sólo que tenía fuertes razones para querer creerle, 
ya que en caso contrario el estallido de la guerra sería i n m i -
nente. Estos errores de apreciación de los jefes de Estado, 
esta evaluación equivocada de su propia hab i l idad como caza-
dores de ment iras , es, según Groth, bastante frecuente. Yo 
pienso que es part icularmente probable cuando es mucho lo 
que está en juego. En tales circunstancias, cuando el perjuicio 
puede ser enorme, el líder político puede r e s u l t a r mu y 
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propenso a convertirse en una víctima cómplice del engaño de 
su r i v a l . 

Consideremos ahora otro ejemplo de víctima cómplice. Para 
emparejar los tantos, esta vez he seleccionado, de los numero-
sos ejemplos suministrados por Groth, el del opositor de Cham¬
berlain , Winston Ch urch i l l . Este decía que el hecho de que 
Staün "hablase con igual frecuencia de TRusia' y de la 'Unión 
Soviética', e hiciese tantas alusiones a la D e idad" , 4 8 lo llevó a 
pensar que conservaba ciertas creencias religiosas.* En otro 
episodio, al retornar de la conferencia de Yalta en 1945, Chur-
chi l l defendió su fe en las promesas de Sta l in de la siguiente 
manera: "Pienso que su palabra es un compromiso para él. No 
conozco otro gobierno que, contra su propio beneficio, respete 
sus obligaciones t an sólidamente como el gobierno ruso " . 4 9 Uno 
de los biógrafos de Church i l l comenta lo siguiente: "... pese a lo 
bien que conocía la historia soviética, Winston estaba prepara-
do para conceder a Sta l in el beneficio de la duda y confiar en 
que sus intenciones eran auténticas. Le resultaba difícil no 
creer en la probidad esencial de las personas que ocupaban 
altos cargos con las que él tema t r a t o " . 6 0 Stal in no correspondió 
a este respecto. Mi lovan Djilas afirma que en 1944 manifestó: 
"Tal vez usted piense que por el hecho de ser aliados a los 
ingleses (...) nos hemos olvidado quiénes son y quién es Chur-
chi l l . Para ellos nada hay con mayor aliciente que engañar a 
sus aliados. Church i l l es la clase de persona que, si usted se 

* Ji mmy Cárter quedó análogamente impresionado por el presidente 
soviético Leónidas Breznev. Al describir su primera entrevista con éste, 
menciona la forma en que inició la conversación el segundo día: " Y a ha 
habido un retraso excesivo para llevar a cabo esta reunión, pero ahora que 
finalmente estamos juntos, debemos hacer los máximos progresos posibles. 
Ayer quedé realmente impresionado cuando el presidente Breznev me dijo: 
"Si no tenemos éxito, ¡Dios no nos perdonará!' ". El comentario de Cárter, 
según el cual "Breznev pareció algo molesto" por esta observación suya, 
implica que Cárter, como Churchill , tomaba en serio esa referencia a la divi-
nidad (Cárter, Keeping the Faitk, Nueva York: Bantam Books, 1982, pág. 
248). 
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descuida, le sacará un kopeck de su bolsillo", 5 1 La voluntad de 
Churchill de destruir a Hit ler y su necesidad de contar para 
ello con la ayuda de Sta l in t a l vez le convir t ieron en una 
víctima cómplice de los engaños de este último. 

Si he otorgado más espacio a los engaños entre estadistas 
que a cualquiera de las demás formas de engaño que examina-
mos en este capítulo, no es porque éste sea el campo más 
prometedor para detectar los indicios conductuales del engaño 
sino porque es el más arriesgado, aquel en el cual un juicio 
equivocado puede ser mortal . Pero como sucedía con la detec-
ción de los engaños entre delicuentes, de nada vale sostener 
que también aquí debería abolirse el examen de los indicios 
conductuales. En ningún país sería eso posible: es propio de la 
naturaleza humana reunir información, por lo menos de modo 
informal, respecto de tales indicios; y como ya he señalado al 
ocuparme de los riesgos de la detección de mentiras durante los 
interrogatorios, probablemente sea más seguro que los partíci-
pes y quienes los asesoran sean conscientes de su propia 
evaluación de los indicios expresivos del engaño, y no que esas 
impresiones permanezcan en eí ámbito de las intuiciones. 

Como ya señalé con relación a los engaños de crimínales, 
por más que fuese posible abolir la interpretación de los i n d i -
cios conductuales del engaño en las reuniones internacionales, 
no creo que eso fuese conveniente. Los registros históricos 
muestran bien a las claras que en los últimos tiempos se han 
producido engaños infames en este campo; ¿quién no querría 
que su país esté en mejores condiciones de discriminarlos? El 
problema es cómo hacerlo sin que aumenten las probabilidades 
de cometer errores. Me temo que la confianza exagerada de 
Chamberí ai n y de Church i l l en su capacidad para captar el 
engaño de sus rivales y calibrar el carácter de éstos empalide-
cería ante la arrogancia de un especialista en ciencias de la 
conducta que se gana la vida pretendiendo ser capaz de detec-
tar los signos del engaño en los dirigentes políticos extranjeros. 

He tratado de desafiar, aunque de forma indirecta, a los 
expertos en la conducta que trabajan como detectores de ment i -
ras para cualquier país, volviéndolos más conscientes de la 
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complejidad de su tarea e inculcando una mayor dosis de escep-
ticismo en sus clientes (los asesorados por ellos). Este desafío 
debe ser indirecto porque tales expertos, en caso de existir, 
operan en secreto,* de igual modo que los que realizan investi-
gaciones confidenciales sobre la manera de detectar el engaño 
entre los negociadores internacionales o los jefes de Estado. 
Confío en volver más prudentes a esos investigadores anóni-
mos, y más exigentes y críticos sobre la u t i l i da d de sus resulta-
dos a quienes les pagan. 

No quiero que se me interprete mal . Me interesa que se 
lleven a cabo tales investigaciones, considero que es una tarea 
urgente y entiendo perfectamente que al menos algunas de 
ellas deban realizarse en secreto en cualquier país. Sospecho 
que los estudios que procuran identif icar a los buenos y malos 
mentirosos y cazadores de ment iras entre los altos dirigentes 
de los países terminarán probando que ello es casi imposible, 
pero de todos modos hay que averiguarlo. De modo análogo, 
creo que los estudios sobre situaciones que s imulan las reunio-
nes cumbres o las negociaciones que tienen lugar durante crisis 
internacionales (donde los participantes son personas de alta 
capacidad procedentes de distintas naciones, y el estudio está 
dispuesto de t a l modo que haya mucho en juego, no como 
ocurre con los habituales experimentos con estudiantes univer-
sitarios) darán magros resultados. Pero también esto debe ser 
comprobado, y en caso afi rmativo, quitarles a esos resultados 
su carácter confidencial y compartirlos. 

En este capítulo hemos mostrado que el éxito de un engaño 
no depende del campo de actividad en que se practique. No es 
que fracasen todos los esposos infieles, ni que tr iunfen todos los 

* Si bien nadie confesará estar trabajando en torno de este problema, be 
mantenido correspondencia con algunos funcionarios del Departamento de 
Defensa y conversaciones telefónicas con funcionarios de la C I A que me han 
llevado a la conclusión de que en los servicios de contraespionaje y en la 
diplomacia hay gente estudiando los indicios del engaño. Sólo he podido ver 
un estudio no confidencial que contó con financiación del Departamento de 
Defensa, pero era horrible y no reunía los requisitos científicos corrientes. 
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engaños criminales, empresariales o internacionales. El fracaso 
o el éxito depende de las características particulares de la 
mentira, el mentiroso y el cazador de mentiras. Por cierto que es 
más complicado un engaño en el plano internacional que entre 
padre e hijo, pero todo padre sabe que no siempre es sencillo 
dejar de cometer errores al t ratar las mentiras de un hijo. 

El cuadro 4 del "Apéndice" enumera 38 rubros de una l ista 
de verificación de la me nt i ra . Casi la m i t a d (18 preguntas) 
ayudan a determinar si el mentiroso tendrá que ocultar o 
falsear sus emociones, si tendrá que mentir sobre sus senti-
mientos o si tendrá sentimientos sobre su ment ir . 

El uso de esta lista no siempre brindará una estimación 
útil. Tal vez no se sepa lo suficiente como para responder a 
muchos de estos interrogantes, o las respuestas serán heterogé-
neas: algunas sugerirán que es fácil detectar la ment ira y otras 
que es difícil. Pero conocer esto puede ser provechoso. Y aun 
cuando sea posible efectuar una evaluación precisa, quizás ella 
no permi ta predecir correctamente lo que ha de suceder, 
porque los mentirosos pueden ser traic ionados no por su 
conducta sino por terceros, y también pueden pasarse por alto, 
por casualidad, los indicios más flagrantes. Sin embargo, tanto 
el mentiroso como el cazador de ment iras querrán estar al 
tanto de esa evaluación. ¿A quién de los dos ayudará más ese 
conocimiento? Ese es el primer punto que quiero examinar en 
el próximo y último capítulo. 
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Detectar mentiras en la década de 1990 

Empezaba este l ibro describiendo el primer encuentro, en 
1938, entre Adolf Hi t ler , canciller de la Alemania nazi, y Neville 
Chamberlain, pr imer ministro británico. Elegí este aconteci-
miento porque fue uno de los engaños más grandes de la histo-
ria y porque contenía una importante lección sobre la razón de 
que las mentiras tengan éxito. Recordemos que H it l e r ya había 
ordenado en secreto que el ejército alemán atacara Checoslova-
quia. Sin embargo, hacían falta varias semanas para que el 
ejército nazi se movilizara plenamente para el ataque. Desean-
do la ventaja de un ataque por sorpresa, H i t l er ocultó su deci-
sión de atacar. En cambio, le dijo a Chamberlain que optaría 
por la paz si los checos consideraran su reivindicación de volver 
a trazar las fronteras entre sus países. Chamberlain se creyó la 
mentira de Hi t l e r y trató de persuadir a los checos de que no 
movilizaran su ejército mientras hubiera alguna oportunidad 
para la paz. 

En cierto sentido, Chamberlain deseaba ser engañado. De lo 
contrario, habría tenido que afrontar el fracaso de toda su polí-
tica hacia Alemania y el hecho de haber puesto en peligro la se-
guridad de su país. La lección en cuanto a la ment ira es que a l -
gunas víctimas contribuyen sin querer a que se las engañe. El 
juicio crítico queda en suspenso y la información contradictoria 
se pasa por alto porque, por lo menos a corto plazo, conocer la 
verdad es más doloroso que creer la ment ira. 

Aunque sigo creyendo que ésta es una lección importante 
que se aplica a muchas otras mentiras y no sólo a las que se dan 
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entre jefes de estado, hoy en día, siete años después de haber 
escrito este l ibro, me preocupa que del encuentro entre Hi t l er y 
Chamberlain se puedan desprender dos lecciones erróneas so-
bre la mentira. Podría parecer que la mentira de H i t l e r no ha-
bría surtido efecto si Chamberlain no hubiera deseado que le 
engañaran. La investigación que hemos realizado desde la pu-
blicación original de Cómo detectar mentiras en 1985 indica que 
ni siquiera Winston Churchi l l , el rival de Chamberlain que ha-
bía avisado del peligro de Hi t ler , podría haber sido capaz de de-
tectar aquella ment ira. Y si Chamberlain se hubiera acompa-
ñado de expertos en la detección de mentiras —de Scotland 
Yard o de los servicios de información británicos— es poco pro-
bable que éstos hubieran salido mejor librados. 

En este capítulo se exponen los nuevos datos de nuestra in-
vestigación que me han llevado a estas nuevas conclusiones. 
Describiré lo que hemos aprendido acerca de las personas que 
pueden detectar mentiras y algunos nuevos datos sobre la ma-
nera de detectarlas. También presentaré algunos consejos que 
he aprendido sobre la forma de aplicar nuestra investigación ex-
perimental a mentiras de la vida real, consejos basados en mi 
experiencia de enseñar, durante los últimos cinco años, a perso-
nas que t ra t an a diar io con gente sospechosa de mentir . 

Puesto que Hi t l e r era un malvado, el ejemplo mencionado 
también puede dar a entender que siempre está mal que el di r i -
gente de un país mienta. Esta conclusión es demasiado simple. 
En el siguiente capítulo se examinan argumentos para just i f i -
car la ment ira en la vida pública estudiando varios casos famo-
sos de la historia política reciente de Estados Unidos. Al conside-
rar las falsas afirmaciones del ex presidente Lyndon B. Johnson 
sobre los éxitos del ejército estadounidense en la guerra del 
Vietnam, así como la decisión de la National Aeronautics and 
Space Admin is t rat i on (NASA) de que la lanzadera espacial 
Challenger despegara aun habiendo un riesgo considerable de 
que pudiera estallar, plantearé la cuestión de si estos ejemplos 
fueron casos de autoengaño y, en caso de que así fuera, de si es-
tas personas que se mint ieron a sí mismas deben considerarse 
responsables de sus actos. 
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¿QUIÉN P U E D E P I L L A R A U N M E N T I R O S O ? 

Cuando escribí Cómo detectar mentiras creía que la clase de 
mentiras que había estado estudiando —engaños hechos para 
ocultar las fuertes emociones experimentadas en el momento 
mismo de me n t i r— tenían poco que ver con las mentiras conta-
das por diplomáticos, políticos, delincuentes o espías. Temía 
que los profesionales de la detección de mentiras —policía, 
agentes de la Central Intelligence Agency (CIA), jueces y exper-
tos psicológicos o psiquiátricos que trabajaran para el gobier-
no— pudieran ser demasiado optimistas sobre su capacidad 
para dist inguir si alguien miente a part ir de indicios conduc-
tuales. Deseaba avisar a las personas cuyo trabajo exige di s t in -
guir la mentira de la verdad de que desconfiaran de cualquier 
persona que af irmara ser capaz de detectar el engaño a part i r 
de los indicios conductuales, lo que en el sistema jurídico se l l a -
ma actitud. Quería avisarles de que no confiaran tanto en su ca-
pacidad de descubrir a un mentiroso. 

Ahora hay pruebas claras de que tenía razón al avisar a los 
cazadores profesionales de mentiras de que la mayoría de ellos 
deberían ser más cautos al valorar su habi l idad. Pero también 
he visto que quizá exageré un poco. Para mi sorpresa, he visto 
que algunos profesionales son mu y buenos descubriendo ment i -
ras a part i r de indicios conductuales, He aprendido algo sobre 
quiénes son y por qué son buenos. Y ahora tengo razones para 
creer que lo que he descubierto sobre las ment iras acerca de las 
emociones se puede aplicar a algunas mentiras relacionadas 
con la delincuencia, la política o el contraespionaje. 

Es probable que nunca lo hubiera llegado a saber si no h u -
biera escrito Cómo detectar mentiras. No es frecuente que un 
profesor de psicología que investiga la ment ira y las emociones 
con experimentos de laboratorio conozca a personas que traba-
jan en el sistema jurídico o en el mundo del espionaje y el con-
traespionaje. Estos profesionales de la detección de mentiras no 
supieron de mí por mis publicaciones científicas, que han apa-
recido durante los últimos tre inta años, sino por las informacio-
nes sobre mi trabajo que aparecieron en los medios de comuni-
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cación coincidiendo con la publicación de Cómo detectar menti-
ras. Pronto fu i invitado a i mpa r t i r seminarios a jueces y fisca-
les, a policías locales, estatales y federales, y a personas encar-
gadas de realizar pruebas con polígrafos para el Federal Bureau 
of Investigation (FBI) , la CIA, la National Security Agency, la 
D r u g Enforcement Agency, el servicio secreto de Estados Uni -
dos y el Ejército de Tierra, la Mar ina y las Fuerzas Aéreas esta-
dounidenses. 

Para todas estas personas, la mentira no es una cuestión 
académica. Se toman muy en serio su trabajo y lo que yo les 
pueda decir. No son estudiantes que aceptan lo que dice un pro-
fesor porque les pone una nota y es la autoridad que ha escrito 
el l ibro. En todo caso, mis referencias académicas son una des-
ventaja con estos grupos. Me piden ejemplos de la vida real, me 
piden que encare sus experiencias, que responda a sus retos y 
que les ofrezca algo que puedan usar al día siguiente. Podría ex-
plicarles lo difícil que es descubrir a un mentiroso, pero tienen 
que hacer juicios de esta clase mañana mismo y no pueden es-
perar a que se hagan más investigaciones. Quieren cualquier 
ayuda que les pueda dar más allá de la advertencia de que sean 
más cautelosos, y son m u y escépticos y críticos. 

Aunque parezca ment ira , estas personas también son mu-
cho más flexibles de lo que es hab itual en el mundo académico, 
Estaban más dispuestas a plantearse la posibilidad de cambiar 
su forma de trabajar que la mayoría de las comisiones curricu-
lares universitarias. Durante un descanso para almorzar, un 
juez me preguntó si debería redis tr ibu ir la sala del tr ibunal 
para poder ver la cara de los testigos en lugar de su nuca. Nun-
ca me había planteado una idea t a n sencilla. Desde entonces 
siempre hago esta propuesta cuando hablo con jueces y muchos 
de ellos han redistribuido sus salas. 

Un agente del servicio secreto me explicó lo difícil que es sa-
ber si una persona que ha amenazado al presidente miente 
cuando dice que la amenaza no iba en serio, que sólo la había 
hecho para impresionar a un amigo. Había una expresión so-
brecogedora en la mirada de aquel hombre cuando me explica-
ba que habían decidido que Sarah Jane Moore era una «chifla-
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da» y no una verdadera asesina, y que la habían soltado por 
error unas horas antes de que disparara contra el presidente 
Gerald Ford el 22 de septiembre de 1975. Le dije que el semina-
rio que yo podía darles sólo podría ofrecerles una mejora muy 
pequeña, que su nivel de precisión mejoraría, como mucho, en 
un 1%. «Perfecto —me dijo—, hagámoslo». 

Mi colega Maureen O'Sull ivan 1 y yo siempre empezamos 
nuestros seminarios con un breve test para medir la capacidad 
de cada participante para distinguir si alguien miente a part ir de 
su act itud. Este test de la capacidad para detectar mentiras 
muestra a diez personas diferentes, las estudiantes de enferme-
ría que formaban parte del experimento que se describe en el 
capítulo 3 (página 55). Cada una de estas personas dice que ex-
perimenta unas sensaciones agradables mientras ve una pelí-
cula con escenas de la naturaleza y animales jugueteando. Cinco 
de las diez mujeres dicen la verdad, pero las otras cinco mien-
ten. En realidad, las que mienten están viendo unas imágenes 
médicas truculentas, pero t r a t a n de ocultar su sensación de dis-
gusto e intentan convencer al experimentador de que están 
viendo unas imágenes agradables. 

Yo tenía dos razones para administrar esta prueba de la ca-
pacidad para detectar mentiras. No podía desaprovechar la opor¬
tunidad de saber hasta qué punto estas personas que se enfren-
tan a los engaños más peligrosos pueden detectar con precisión 
si alguien miente. También estaba convencido de que presentar 
esta prueba era una buena manera de empezar. Le mostraba d i -
rectamente a mi auditorio lo difícil que es saber si alguien mien-
te. Despertaba su interés diciendo: «Van a tener ustedes una 

• oportunidad excepcional de calibrar su capacidad para detectar 
r; mentiras. Ustedes hacen juicios de esta clase constantemente, 

pero ¿hasta qué punto saben con toda seguridad si estos juicios 
son correctos o erróneos? Aquí tienen la oportunidad. ¡En sólo 
quince minutos sabrán la respuesta!». Inmediatamente después 
de pasar la prueba les daba las respuestas correctas. Luego pe-
día que levantaran la mano quienes hubieran dado diez res-
puestas correctas, quienes hubieran dado nueve, etc. Apuntaba 
los resultados en una pizarra para que pudieran evaluar su ac-
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tuación en comparación con el grupo. Aunque no era mi objeti-
vo, este procedimiento también revelaba lo bien que lo había he-
cho cada asistente. 

No esperaba que la mayoría de ellos r indieran muy bien en 
esta prueba. Hacer que aprendieran esta dura lección contribuía 
a mi misión de conseguir que valoraran con más cautela su ca-
pacidad para detectar si alguien miente. En los primeros semi-
narios me preocupaba que mis «alumnos» pusieran alguna obje-
ción y no quisieran correr el riesgo de mostrar en público su 
posible incapacidad para cazar a un mentiroso. Cuando veían lo 
mal que la mayoría de ellos había hecho el test, esperaba que 
protestaran, que pusieran en duda la validez de la prueba di-
ciendo que las mentiras que les había mostrado no tenían nada 
que ver con las mentiras a las que ellos se enfrentaban. Y eso 
nunca sucedió. Esas mujeres y esos hombres de los mundos de 
la justi c ia y de los servicios de información estaban dispuestos a 
revelar su apt i t ud para detectar mentiras ante sus compañeros. 
E r an más valientes que los colegas académicos a los que he 
dado la misma oportunidad de revelar su capacidad frente a sus 
alumnos y colegas. 

Saber hasta qué punto se habían equivocado obligaba a esos 
cazadores profesionales de mentiras a abandonar las reglas ge-
nerales en las que muchos de ellos se habían estado basando. 
Abordaban con mucha más prudencia la detección de mentiras 
a par t i r de la act itud. También les ponía sobre aviso de los mu-
chos estereotipos que tiene la gente en relación con la forma de 
determinar si alguien miente, como la idea de que las personas 
que se muestran inquietas o que apartan la mirada cuando ha-
b lan siempre mienten. 

Desde un punto de vista más positivo, les enseñaba a usar la 
l i sta para veri ficar mentiras que se describe en el capítulo 8 (pá-
gina 250) con algunos ejemplos de la vida real. Y hacía mucho 
hincapié, como lo hago en los capítulos anteriores, sobre la for-
ma en que las emociones pueden delatar una ment ira y sobre la 
manera de detectar los indicios de esas emociones. Les mostra-
ba decenas de expresiones faciales muy brevemente, durante 
una centésima de segundo, para que aprendieran a detectar mi-
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croexpresiones faciales con facilidad. Usaba ejemplos grabados 
en vídeo de diversas mentiras para que pudieran practicar las 
técnicas que acababan de aprender. 

En septiembre de 1991 publicamos nuestras conclusiones 
acerca de estos profesionales de la detección de ment i ras. 2 Re-
sulta que sólo hubo un grupo de profesionales que r indieron por 
encima del azar: los agentes del servicio secreto estadouniden-
se. Algo más de la mitad de estas personas alcanzaron un nivel 
de precisión igual o superior al 70 % y cerca de una tercera par-
te alcanzaron un nivel igual o superior al 80 %. Aunque no sé 
con certeza por qué los agentes del servicio secreto r indieron 
tan por encima de los otros grupos, lo más probable es que se 
deba a que muchos de ellos habían trabajado en misiones de 
protección, es decir, observando grupos de personas en busca de 
indicios de que alguien pudiera amenazar a quien protegían. Esta 
clase de vigi lancia debe ser una buena preparación para detec-
tar los sutiles indicios conductuales del engaño. 

Muchas personas se sorprenden al saber que el índice de 
acierto de los otros grupos profesionales que se ocupan de las 
mentiras —jueces, fiscales, policías, poligrafistas que trabajan 
para la CIA, el F B I o la NSA (Nat ional Security Agency), servi-
cios del ejército y psiquiatras forenses— no fue superior al es-
perado al azar. Igualmente sorprendente es el hecho de que la 
mayoría de ellos no supieran que no podían detectar el engaño 
a part i r de la actitud. Su respuesta a la pregunta que les hacía-
mos antes de que pasaran nuestro test sobre cuál creían que se-
ría su rendimiento no guardaba ninguna relación con lo bien o 
mal que hacían la prueba, y lo mismo ocurría con su respuesta 
a la misma pregunta inmediatamente después de haber real i -
zado la prueba. 

Me sorprendió que alguno de estos profesionales de la detec-
ción de mentiras pudiera detectar aquellas mentiras con gran 
precisión porque ninguno de ellos había tenido una experiencia 
previa con aquella situación concreta ni con las características 
de los mentirosos que aparecían. Había planificado la situación 
que se mostraba en el vídeo para que se aproximara a la difícil 
situación del paciente de un hospital psiquiátrico que oculta su 
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intención de quitarse la vida con el fin de librarse de la supervi-
sión médica y poder suicidarse. Para ello debe ocultar su angus-
t i a y actuar de una manera convincente como si no estuviera de-
pr imido (véase la discusión de las páginas 16 y siguientes y 
54-55). Las intensas emociones negativas experimentadas en ese 
momento estaban revestidas de un barniz positivo. Sólo los psi-
quiatras y los psicólogos deberían haber tenido mucha experien-
cia con esa clase de situaciones pero, como grupo, su rendimien-
to no fue superior al azar. Entonces, ¿por qué el servicio secreto 
estadounidense supo detectar t an bien esta clase de engaño?* 

Antes no me había dado cuenta, pero al reflexionar sobre 
nuestras conclusiones surgió una nueva idea sobre la posibili-
dad de detectar el engaño a pa r t i r de indicios conductuales. 
Quien intenta detectar una ment ira no necesita saber tantas co-
sas del sospechoso ni de la situación SÍ se suscitan unas emocio-
nes intensas. Cuando el aspecto o la manera de hablar de al-
guien indica temor, culpa o agitación y estas expresiones no 
encajan con las palabras que dice, es probable que esa persona 
esté mintiendo. Cuando hay muchas interrupciones en el habla 
(pausas, «Esto...», etc.), y no hay ninguna razón por la que el 
sospechoso no sepa qué decir y ésta no sea su forma habi tual de 
hablar, es probable que mienta. Estos indicios conductuales del 
engaño serán más escasos si no se suscitan emociones. Si el 
mentiroso no oculta unas emociones intensas, el éxito en la de-
tección de la mentira exigirá que quien se encargue de esta detec-
ción conozca mejor los detalles concretos de la situación y las ca-
racterísticas del mentiroso. 

Siempre que haya mucho en juego, habrá la oportunidad de 
que el temor del mentiroso a ser descubierto o el reto de superar 
al cazador de mentiras (lo que l lamo deleite por embaucar, pá-

* Puede que los grupos profesionales que estudiamos hubieran rendido 
mucho mejor si les hubiéramos hecho juzgar una mentira típica de las situa-
ciones a las que normalmente se deben enfrentar. Puede que sólo hayamos 
averiguado quiénes son buenos detectando mentiras con independencia de su 
familiaridad con la situación, no quiénes son buenos cuando actúan en su te-
rreno habitual. No creo que ése sea el caso, pero esta posibilidad sólo se pue-
de descartar con más investigaciones. 
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a 78) permita una detección más precisa de la ment ira sin 
esidad de que el cazador de mentiras conozca a fondo los de-
les de la situación o del sospechoso. Pero —y se trata de un 
ro muy importante— el hecho de que haya mucho enjuego no 
ce que todos los mentirosos teman ser descubiertos. Los de-
cuentes que se han acostumbrado a salir bien librados no 

ntirán ese temor, como tampoco lo sentirá el mujeriego que ha 
nido éxito en muchas ocasiones ocultando sus pasados deva-

•toeos o el negociador con mucha experiencia. Y las mentiras en 
•tas que hay mucho en juego pueden hacer que algunos sospe-
chosos inocentes que temen no ser creídos parezcan menti r aun¬

. que no lo hagan (véase la discusión del error de Otelo en las pá-
ginas 175-177). 

Si el mentiroso comparte valores con el destinatario de la 
mentira y le respeta, es posible que se sienta culpable por men-
tir y que los indicios de esa culpa delaten la ment i ra o motiven 
una confesión. Pero el cazador de mentiras debe evitar la tenta-
ción de sobrestimarse demasiado y dar por descontado un res-
peto que no le corresponde. La madre desconfiada e hipercrítica 
debe conocerse lo suficiente para darse cuenta de que posee es-
tas características y, en consecuencia, no deberá presuponer 
que su hi ja se sentirá culpable si le miente. Si un empresario no 
es justo con sus empleados y éstos lo saben, para detectar sus 
engaños no podrá basarse en indicios de culpa. 

Nunca es aconsejable confiar en el propio juicio para deter-
minar si alguien miente sin un conocimiento mínimo del sospe-
choso o de la situación. Mi test de la capacidad para detectar 
mentiras no daba al cazador de mentiras la menor oportunidad 
de conocer a las personas a las que tenía que juzgar . Las deci-
siones sobre quién mentía y quién no se debían tomar tras ver a 
cada persona una sola vez y s in más información sobre ella. En 
estas condiciones sólo acertaron mu y pocos. No era imposible 
conseguirlo, pero era difícil en la mayoría de los casos (más ade-
lante explicaré cómo pudieron hacer este juicio con tan poca i n -
formación las personas que acertaron). Tenemos otra versión de 
nuestro test que muestra dos ejemplos de cada persona. Cuan-
do los cazadores de mentiras pueden comparar la conducta de 
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una persona en dos situaciones aciertan más, y aun así la ma-
yoría de ellos sólo r inden un poco por encima del azar. 3 

La l ista para verif icar mentiras descrita en el capítulo 8 de-
bería ser útil para juzgar si en una mentira donde hay mucho 
enjuego habrá indicios conductuales útiles, falsos o escasos. De-
bería ser útil para determinar si habrá temor a la detección, cul-
pa por engañar o deleite por embaucar. El cazador de mentiras 
nunca debería l imitarse a dar por sentado que siempre es posi-
ble detectar el engaño a p a r t i r de indicios conductuales. No de-
bería ceder a la tentación de resolver las dudas sobre la veraci-
dad de una persona sobrestimando su capacidad para detectar 
mentiras. 

Aunque el servicio secreto fue el único grupo de profesiona-
les cuyo rendimiento fue superior al azar, en todos los grupos 
hubo algunas personas que obtuvieron una buena puntuación. 
Sigo investigando para saber por qué algunas personas detec-
t a n el engaño con mucha precisión. ¿Cómo han aprendido a ha-
cerlo? ¿Por qué no aprende todo el mundo a detectar mentiras 
con más precisión? ¿Es en real idad una apt i tud que se aprende 
o es más bien una especie de don, algo que se tiene o no se tie-
ne? Esta extraña idea se me ocurrió por primera vez cuando 
descubrí que el rendimiento en este test de mi hi ja de once años 
estaba prácticamente a la misma a l tura que los mejores resul-
tados obtenidos por los servicios secretos. Mi hi ja no ha leído 
mis libros ni mis artículos. Y quizá no tenga nada de especial; 
puede que la mayoría de los niños detecten las mentiras me-
j or que los adultos. Estamos empezando a investigar en este 
sentido. 

Una pista para responder a la pregunta de por qué algunas 
personas detectan ment iras con precisión se basa en lo que es-
cribieron quienes pasaron nuestro test cuando les preguntamos 
qué indicios conductuales habían usado para determinar si una 
persona mentía o no. Al comparar las respuestas de los miem-
bros de todos los grupos que habían detectado las mentiras con 
precisión con las respuestas de los miembros que no las habían 
detectado, vimos que los buenos cazadores de mentiras decían 
haber usado información de la cara, la voz y el cuerpo, mientras 
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que los menos precisos sólo mencionaban las palabras que se 
habían dicho. Naturalmente, estos resultados encajan muy bien 
con lo que digo en los primeros capítulos de Cómo detectar men-
tiras, pero ninguna de las personas a las que pasamos el test ha-
bía leído el l ibro antes de la prueba. Algunas de ellas, las que 
detectaron correctamente las mentiras, sabían que es mucho 
más fácil disfrazar las palabras que disfrazar las expresiones, 
los movimientos del cuerpo o la voz. Esto no significa que las pa-
labras carezcan de importancia —las contradicciones en lo que 
se dice casi siempre son muy reveladoras y puede que un análi-
sis muy sut i l y complejo del habla pueda revelar la me n t i ra — 4 

pero los contenidos del discurso no deberían ser el único objeti-
vo. Aún nos queda por saber por qué no todo el mundo compara 
las palabras con la cara y con la voz. 

N U E V O S D A T O S S O B R E L O S I N D I C I O S 

C O N D U C T O A L E S D E L A M E N T I R A 

Otra investigación que hemos realizado durante los dos últi-
mos años confirma y amplía lo que se dice en Cómo detectar 
mentiras sobre la importancia de la cara y de la voz para detec-
tar el engaño. Cuando medimos las expresiones faciales de las 
estudiantes de enfermería que aparecían en la grabación al men-
t i r y al decir la verdad, encontramos diferencias en dos clases de 
sonrisas. Cuando de verdad se sentían bien, mostraban muchas 
más sonrisas auténticas (figura 5A, capítulo 5), y cuando men-
tían mostraban lo que llamamos sonrisa de disimulo (en una 
sonrisa de disimulo, además de la sonrisa en los labios hay i n -
dicios de tr isteza [figura 3A], o de temor [figura 3B], enfado [ f i -
gura 3C o figura 4] o disgusto). 5 

Las distinciones entre las clases de sonrisa se han visto apo-
yadas por estudios realizados con niños y con adultos en Esta-
dos Unidos y en otros países y en muchas circunstancias dife-
rentes, no sólo cuando la gente miente. Hemos hallado diferencias 
en lo que sucede en el cerebro y en lo que la gente dice que sien-
te cuando muestra una sonrisa auténtica en comparación con 
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otras clases de sonrisa. La mejor pista para saber si una sonri-
sa se debe realmente a que la persona experimenta placer es la 
acción de los músculos que circundan el ojo, no sólo la sonrisa en 
los labios." No es algo tan sencillo como l imitarse a esperar que 
aparezcan arrugas como patas de gallo en las comisuras de los 
párpados porque esto no siempre da resultado. Las arrugas en 
pata de gallo son un buen indicio de una sonrisa auténtica si la 
sonrisa es leve, si el placer que se siente no es muy intenso. 
Cuando una sonrisa es muy amplia, los labios mismos crean es-
tas arrugas y entonces deberemos fijarnos en las cejas. Si los 
músculos oculares intervienen porque la sonrisa es de verdade-
ro placer, las cejas bajarán m uy levemente. Aunque se t r a ta de 
un indicio su t i l , hemos visto que la gente lo puede detectar sin 
necesidad de un entrenamiento especial.7 

También vimos que las estudiantes de enfermería elevaban 
el tono de voz cuando mentían acerca de lo que sentían. Este 
cambio en el tono de la voz marca un aumento de la intensidad 
emocional y en sí mismo no indica que se mienta. Cuando se su-
pone que alguien está viendo una escena agradable y relajante, 
el tono de su voz no tendría por qué elevarse. No todas las men-
tirosas mostraban al mismo tiempo indicios faciales y vocales 
de su engaño. Al usar las dos fuentes de información se obtu-
vieron los mejores resultados, un índice de acierto del 86%. 
Pero esto también significa que hubo un 14 % de errores; basán-
donos en las medidas faciales y vocales creíamos que una perso-
na decía la verdad cuando mentía y que mentía cuando decía la 
verdad. Así pues, estas medidas dan buenos resultados en la 
gran mayoría de los casos, pero no en todos. No espero que lle-
guemos a obtener un conjunto de medidas conductuales que sir-
van para todos los casos. Hay personas que saben actuar por 
naturaleza y a las que nunca van a p i l l ar , y hay otras cuya idio-
sincrasia hace que lo que indica una mentira en otras personas 
no lo indique en ellas. 

En el trabajo que estamos realizando ahora, el doctor Ma r k 
Frank y yo hemos hallado las primeras pruebas que apoyan mi 
idea de que algunas personas mienten muy bien y saben actuar 
de una manera n at u r a l , y que otras mienten muy mal y nunca 
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tienen éxito cuando intentan engañar a los demás. El doctor 
Frank y yo hemos hecho que unas personas mientan o digan la 
verdad en dos escenarios de engaño. En uno de los escenarios 
podían «robar» 50 dólares de una maleta, una cantidad que se 
quedarían si convencían al interrogador de que estaban dicien-
do la verdad cuando afirmaban que no habían tomado el dinero. 
En el otro escenario podían ment ir o decir la verdad acerca de 
su opinión sobre un tema polémico como el aborto o la pena de 
muerte. Frank encontró que quienes mentían con éxito en un 
escenario también lo hacían en el otro y que quienes eran fáci-
les de p i l lar cuando mentían sobre sus opiniones también eran 
fáciles de pi l l ar cuando mentían sobre el robo. 8 

Esto podría parecer muy evidente, pero gran parte del razo-
namiento de los capítulos anteriores da a entender que lo que 
determina si una ment ira concreta tendrá éxito o no son los de-
talles de la ment ira y no la capacidad de la persona. Es proba-
ble que los dos factores sean importantes. Algunas personas son 
tan buenas o tan malas mintiendo que las circunstancias y los 
detalles de la mentira no tienen mucha importancia; se saldrán 
con la suya o fracasarán de una manera sistemática. La mayo-
ría de las personas no llegan a estos extremos y lo que determi-
na lo bien que pueden ment i r es a quién mienten, sobre qué 
mienten y lo que hay en juego. 

L A D I F I C U L T A D D E D E T E C T A R M E N T I R A S 

E N L O S T R I B U N A L E S 

Lo que he aprendido durante los últimos cinco años ense-
ñando a policías, jueces y fiscales me ha hecho pensar en una 
broma que ahora cuento en mis talleres: el sistema jud ic ia l pa-
rece haber sido diseñado por alguien que quería que fuera i m -
posible detectar el engaño a par t ir de la acti tud. Al sospechoso 
que es culpable se le dan muchas oportunidades de preparar y 
ensayar sus respuestas antes de que un jurado o un juez evalú-
en si dice la verdad, con lo que su confianza aumenta y su temor 
a ser desenmascarado se reduce. Primer tanto en contra del 
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juez y del jurado. Las preguntas y repreguntas directas se for-
mulan meses o incluso años después de los hechos, con lo que 
las emociones asociadas al acto delictivo se atemperan. Segun-
do tanto en contra del juez y del jurado. Gracias al prolongado 
retraso del inicio del juicio , el sospechoso habrá repetido su fal-
sa versión con tanta frecuencia que puede empezar a creérsela; 
cuando ocurre esto, en cierto sentido la persona no miente al 
testificar. Tercer tanto en contra del juez y del jurado. En gene-
r a l , cuando el acusado se enfrenta a las repreguntas ha sido 
preparado —por no decir aleccionado— por su abogado y las 
preguntas planteadas casi siempre admiten como respuesta un 
simple «sí» o «no». Cuarto tanto en contra del juez y del jurado. 
Y luego está el caso del acusado inocente que llega a juicio ate-
rrado, temiendo que no se le crea. ¿Por qué van a creerle el j u -
rado y el juez si durante las diligencias previas no le ha creído 
ni la policía, ni el f iscal, ni el juez? Las muestras del temor a no 
ser creído se pueden malinterpretar como señales del temor a 
ser descubierto. Quinto tanto en contra del juez y del jurado. 

Aunque todo actúa en contra de que quienes intentan escla-
recer los hechos —el juez y el jurado— puedan basarse en la ac-
t i t u d , no ocurre lo mismo con la persona que lleva a cabo la pr i-
mera entrevista o el primer interrogatorio. Normalmente es la 
policía o, en el caso de maltratos a menores, un asistente social. 
Estas personas tienen más posibilidades de detectar si alguien 
miente a pa r t i r de los indicios conductuales. Normalmente, el 
mentiroso no ha tenido ocasión de ensayar y es más probable 
que tema que lo pi l len o que se sienta culpable de lo que ha he-
cho. Aunque los policías y los asistentes sociales pueden tener 
mu y buena intención, la mayoría de ellos carecen de la forma-
ción necesaria para plantear preguntas objetivas o que no ins i-
núen la respuesta. No se les ha enseñado a evaluar los indicios 
conductuales de la verdad y de la ment ira y no suelen adoptar 
una postura imparcia l . 9 En el fondo creen que prácticamente 
todas las personas que ven son culpables, que todas mienten, y 
puede que en realidad sea así para la gran mayoría de las per-
sonas a las que interrogan. Cuando administré por pr imera vez 
mi test de la capacidad para detectar mentiras a unos policías, 
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tñ que muchos de ellos llegaban a la conclusión de que todas las 
•personas que habían visto en la grabación habían mentido. «La 
gente no dice nunca la verdad», decían. Por suerte, los miem-
ibros de un jurado no se encuentran constantemente ante sos-
pechosos de haber cometido delitos y, en consecuencia, no es 
tan probable que presupongan que todo sospechoso debe ser cul-
pable. 

LAS M A R C A S DE EXPLORACIÓN 

D E L A L M I R A N T E P O I N T D E X T E R 

En sí mismos, los indicios conductuales de la cara, el cuerpo, 
la voz y la forma de hablar no indican que se mienta. Pueden i n -
dicar emociones que no encajan con lo que se dice. También pue-
den indicar que el sospechoso piensa de antemano lo que va a 
decir. Son «marcas» que señalan áreas que se deben explorar 
más a fondo. Dicen al cazador de mentiras que ocurre algo que se 
debe averiguar planteando más preguntas, comprobando otros 
datos, etc. Veamos un ejemplo del uso de estas marcas. 

El lector recordará que a mediados de 1986 Estados Unidos 
vendió armas a Irán esperando conseguir a cambio la liberación 
de unos rehenes estadounidenses retenidos en el Líbano por 
unos grupos dirigidos por el régimen iraní o afines a él. La ad-
ministración Reagan dijo que no se trataba de un simple inter -
cambio de armas por los rehenes, sino que aquello formaba par-
te de un intento de establecer mejores relaciones con la incipiente 
dirección islámica moderada que surgió en Irán tras el falleci-
miento del ayatolá Jomeini. Pero se produjo un escándalo ma-
yúsculo cuando se tuvo noticia de que algunos de los beneficios 
obtenidos por la venta de esas armas a Irán se usaron en secre-
to, y contraviniendo directamente las leyes del Congreso (las 
enmiendas Borland), para comprar armas destinadas a la Con-
tra nicaragüense, los grupos rebeldes armados proestadouni-
denses que luchaban contra el nuevo régimen prosoviético san-
dinista de aquel país centroamericano. En una conferencia de 
prensa que dieron en 1986, el presidente Ronald Reagan y el fis-
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cal general, Edw in Méese, revelaron este desvío de fondos a la 
Contra. Al mismo tiempo, manifestaron no haber tenido n ingu-
na noticia de este asunto. Anunciaron que el vicealmirante John 
Pointdexter, el asesor para temas de seguridad nacional, había 
d imit ido y que su compañero, el teniente coronel Oliver North, 
había sido relevado de sus funciones en el Nat ional Security 
Council. Las noticias sobre el escándalo Irán-Contra fueron am-
pliamente divulgadas y las encuestas realizadas en aquella épo-
ca mostraban que la mayoría de los estadounidenses no creían 
en la afirmación del presidente Ronald Reagan de que no había 
sabido nada del desvío ilegal de aquellos beneficios a la Contra 
nicaragüense. 

Ocho meses después, el teniente coronel Oliver No rt h prestó 
declaración ante la comisión del Congreso que investigaba el 
caso Irán-Contra. N o r t h dijo que había hablado con frecuencia 
de todo este asunto con Wi l l i am Casey, director de la Central 
Intelligenee Agency. Sin embargo, Casey había fallecido tres 
meses antes de que No r th prestara declaración. No r t h dijo a la 
comisión que Casey le había advertido que (North) tendría que 
ser el chivo expiatorio y que Pointdexter también podría tener 
que asumir ese papel para proteger al presidente Reagan. 

En su declaración ante la comisión de investigación, Point-
dexter dijo que sólo él había dado el visto bueno al p lan del co-
ronel N o r t h de desviar a la Contra los beneficios procedentes de 
la venta de las armas. «Dijo haber ejercido su autoridad sin ha-
ber dicho nada al presidente Reagan para protegerle de aquella 
"cuestión políticamente delicada" que más tarde les estallaría 
en las manos. "La decisión fue mía" declaró Pointdexter con toda 
natural idad y sin que su voz se alterara». 1 0 

En un momento de su declaración, cuando se le pregunta por 
un almuerzo con el fallecido director de la CIA W i l l i a m Casey, 
Pointdexter dice que no puede recordar lo que se dijo durante él: 
lo único que recuerda es que comieron unos bocadillos. El sena-
dor Sam N u n n critica con dureza la mala memoria de Pointdex-
ter y durante los dos minutos siguientes Pointdexter manifiesta 
dos microexpresiones faciales m u y rápidas de i ra , eleva el tono 
de la voz, traga saliva cuatro veces y habla con muchas repeti-
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El vicealmirante John Pointdexter, ex asesor para temas 
de seguridad nacional 

ciones y pausas. Este momento de la declaración de Pointdexter 
i lustra cuatro puntos importantes. 

1. Cuando los cambios conductuales no se l i m i t a n a una sola 
modalidad (cambios de la cara y de la voz o cambios del sistema 
nervioso vegetativo indicados por el acto de tragar saliva) nos 
encontramos ante una marca significativa que indica que está 
ocurriendo algo importante que se debería explorar. Aunque no 
deberíamos hacer caso omiso de los indicios limitados a una sola 
clase de conducta porque puede que sean los únicos que tenga-
mos a nuestra disposición, cuando los indicios abarcan distintos 
aspectos de la conducta es probable que sean más fiables y que 
las emociones que subyacen a esos cambios sean más intensas. 

2. Es menos arriesgado interpretar un cambio de conducta 
que interpretar una característica conductual que la persona 
muestra repetidamente. Cuando hablaba, Pointdexter no solía 
titubear, ni hacer pausas, tragar saliva u otras cosas por el es-
t i lo. El cazador de mentiras siempre debe buscar cambios en la 
conducta debido a lo que yo llamo «riesgo de Brokaw» en el ca-
pítulo 4 (página 94). Si nos centramos en los cambios conduc-
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tuales no nos dejaremos engañar por las características idiosin-
crásicas de una persona. 

3. Cuando se presenta un cambio en la conducta relacionado 
con alguna cuestión o pregunta concreta, esto indica al cazador 
de mentiras que puede valer la pena profundizar en esta cues-
tión. Aunque el senador N u n n y otros miembros del Congreso 
habían presionado a Pointdexter en muchas cuestiones, éste no 
mostró esas conductas hasta que el senador N u n n insistió en su 
almuerzo con Casey. La sospechosa pauta de conducta de Point-
dexter desapareció cuando N u n n dejó de preguntarle por aquel 
almuerzo y pasó a t ra t a r otros temas. Siempre que un grupo de 
cambios de conducta parecen darse en relación con un tema con-
creto, el cazador de mentiras deberá t ratar de comprobar que 
realmente existe esa relación. Una manera de hacerlo es pasar 
a otro tema, como hizo N u nn , y luego volver al tema anterior de 
improviso para ver si el grupo de conductas vuelve a aparecer. 

4. El cazador de mentiras debe intentar encontrar otras ex-
plicaciones para los cambios de conducta observados además de 
considerar la posibilidad de que indiquen un engaño. Si Point-
dexter hubiera mentido al responder sobre el almuerzo, es pro-
bable que el hecho de hacerlo le disgustara. Se sabía que era un 
hombre religioso: su esposa era diaconisa de su parroquia. Es 
probable que experimentara algún conflicto al ment ir aunque 
creyera que el interés nacional justi ficaba que mint iera . Y tam-
bién es probable que temiera que le pi l laran. Pero hay otras al-
ternativas que se deben tener en cuenta. 

Pointdexter declaró durante muchos días. Supongamos que 
durante las pausas para almorzar aparte de hablar con sus abo-
gados, siempre se tomara un bocadillo preparado por su mujer. 
Y supongamos que aquel día, cuando le preguntó a su mujer si 
le había hecho el bocadillo, ella se enfadara y le dijera: «¡John, 
no puedo prepararte un bocadillo todos los días, una semana 
tras otra! ¡Yo también tengo mis responsabilidades!». Y si su 
matrimonio era de esos donde el enfado se expresa en muy ra-
ras ocasiones, puede que Pointdexter estuviera disgustado por 
ese episodio. Así pues, más adelante, aquella mañana, cuando 
N u n n le preguntó por el almuerzo y él le dijo que comieron bo-
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El ex teniente coronel Oliver North 

cadillos, las emociones sin resolver suscitadas por la discusión 
con su esposa pudieron haber reaparecido y lo que vimos eran 
esos sentimientos, no su culpa por mentir sobre algún aspecto 
del escándalo Irán-Contra ni el temor a ser descubierto. 

No tengo forma de saber si esta línea de especulación tiene 
alguna base. Y esto es lo que quiero destacar. El cazador de men-
tiras siempre debe intentar encontrar explicaciones al ternat i -
vas aparte de la ment ira y r eu nir información que pueda ayu-
darle a descartarlas. Lo que Pointdexter había revelado era que 
en su almuerzo con Casey había algo importante, pero no sabe-
mos el qué y, en consecuencia, no deberíamos llegar sin más a la 
conclusión de que mentía sin haber descartado otras explica-
ciones. 
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L A C A P A C I D A D P A R A A C T U A R D E O L I V E R N O R T H 

La declaración del teniente coronel Oliver N or t h ante la co-
misión de investigación del escándalo Irán-Contra permite ilus-
t r a r otra proposición de Cómo detectar mentiras. N or t h parece 
ser un buen ejemplo de lo que yo llamo un actor n a t u r a l . 1 1 No 
estoy diciendo que N o r t h mint i era (aunque fue declarado culpa-
ble de men t ir en su anter ior declaración ante el Congreso), sino 
que, en caso de haber mentido, no lo podríamos descubrir a par-
t i r de su conducta. Si hubiera querido mentir , habría sido muy 
convincente. Desde este punto de vista, su actuación, en tanto 
que actuación, habría sido digna de aplauso. 1 2 

Los sondeos de la opinión pública realizados entonces ind i -
caban que No r t h despertaba la admiración de muchísimos esta-
dounidenses. Hay muchas razones que lo pueden explicar. Puede 
que se le haya visto como un David contra el Goliat del podero-
so gobierno, representado en este caso por la comisión de inves-
tigación del Congreso. Y, para algunas personas, su uniforme 
contribuía a esta imagen. Puede que también se le considerara 
un chivo expiatorio que cargaba injustamente con la culpa del 
presidente o del director de la CIA. Y parte de su atractivo resi-
día en su porte, en su forma de comportarse. Uno de los distin-
tivos de los actores naturales es que son dignos de contemplar 
disfrutamos con su actuación. No hay razón para pensar que es-
tas personas mientan más que otras (aunque puede que se vean 
más tentadas a hacerlo porque saben que pueden salirse con la 
suya), pero cuando mienten sus mentiras son perfectas. 

La declaración de N or t h también plantea cuestiones éticas y 
políticas en torno a si es aceptable que un alto cargo público 
mienta. En el capítulo siguiente examinaremos éste y otros ca-
sos históricos. 
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10 
La mentira en la vida pública 

En el capítulo anterior he descrito las conclusiones de algu-
nas investigaciones recientes y de otras investigaciones en cur-
so y también me he basado en mi experiencia como instructor de 
profesionales de la detección de mentiras. El presente capítulo 
no se basa en pruebas científicas, sino en evaluaciones persona-
les fundadas en reflexiones sobre la naturaleza de la menti ra y 
en intentos de aplicar mi investigación a la comprensión del 
contexto más amplio en el que vivo. 

O L I V E R N O R T H Y S U JUSTIFICACIÓN D E L A M E N T I R A 

En un momento de su declaración, el teniente coronel Oliver 
North admitió que unos años antes había mentido al Congreso 
acerca del desvío de fondos iraníes a la Contra nicaragüense. 
«No tengo facilidad para ment ir —di jo—. Pero teníamos que so-
pesar la diferencia entre ment ir y salvar vidas.» N o r t h citaba la 
justificación clásica de la mentira que la filosofía ha argumen-
tado durante siglos. ¿Qué debemos decirle a un hombre que, con 
una pistola en la mano, nos pregunta: «¿Dónde está tu herma-
no? Lo voy a matar»? Este escenario no plantea ningún di lema 
para la mayoría de nosotros. No diremos dónde está nuestro her-
mano. Mentiremos, mencionaremos un lugar falso. Como dijo O l i -
ver North, si lo que está en juego es la vida misma, tenemos que 
mentir. Podemos ver un ejemplo más prosaico en las instruccio-
nes que los padres dan a sus hijos sobre lo que deben decir si un 
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desconocido l lama a la puerta cuando los niños están solos en 
casa. Les dicen que no digan que están solos, que mientan di -
ciendo que su padre está durmiendo la siesta. 

En su libro publicado cuatro años después de la investiga-
ción del Congreso, N o r t h describía sus sentimientos en relación 
con el Congreso y con la bondad de su causa. «Para mí, muchos 
senadores y congresistas, e incluso los miembros de su personal, 
eran personas privilegiadas que habían dejado abandonada sin 
ningún rubor a la resistencia nicaragüense, que habían hecho a 
la Contra vulnerable ante un enemigo poderoso y bien armado. 
¡Y ahora me querían hu mi l lar a mí por hacer lo que ellos debe-
rían haber hecho! (página 50) [...] Nunca creí que estuviera por 
encima de la ley y nunca tuve la intención de hacer nada ilegal. 
Siempre he creído, y todavía lo creo, que las enmiendas Boland 
no prohibían que el National Security Council apoyara a la Con-
t r a . Hasta la más estricta de las enmiendas tenía lagunas que 
usamos para garantizar que la resistencia nicaragüense no se 
viera abandonada.» 1 No r t h reconocía en su libro que engañó a 
los miembros del Congreso en 1986, cuando intentaron averi-
guar si él estaba ayudando directamente a la Contra. 

Defender vidas, que era el motivo aducido por No r t h para 
m en t i r , no estaba justi ficado porque, en pr imer lugar, no es se-
guro que la situación fuera tan clara. No r t h decía que la Contra 
sucumbiría a causa de las enmiendas Boland, por las que el 
Congreso había prohibido que se le ofreciera más ayuda «mortí-
fera». Pero los expertos no estaban de acuerdo en que eliminar 
esta ayuda significara la desaparición de la Contra. Se trataba 
de una consideración política en la que la mayoría de los demó-
cratas y de los republicanos estaban claramente enfrentados. 
Esto tiene mu y poco que ver con la certeza de que un asesino de-
clarado que amenaza con matar acabará matando. 

Otra objeción a la justificación de No r t h de que mentía para 
salvar vidas está relacionada con el destinatario de sus menti-
ras. No mentía a la persona que proclamaba su intención de ma-
t ar . Si se produjera alguna muerte la causaría el ejército nica- ' 
ragüense, no los miembros del Congreso. Aunque quienes no 
estaban de acuerdo con las enmiendas Boland podrían decir que 
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ésta sería la consecuencia, no era ésta la intención declarada de 
quienes votaron a favor de las enmiendas ni se podría decir que 
éste fuera el objetivo de aquella ley aunque no se hubiera decla-
rado expresamente. 

Muchas personas sensatas y supuestamente dotadas de la 
misma a ltura moral discrepaban sobre las consecuencias de 
suspender la ayuda «mortífera» y sobre si las enmiendas Boland 
carecían de lagunas. Con gran celo, N or t h no pudo ver. o si lo vio 
le dio igual , que en este asunto no había una única verdad que 
no pudiera negar ninguna persona racional. En su arrogancia, 
North dio más peso a su propia opinión que a la opinión de la 
mayoría del Congreso y creyó que esto justificaba que mi nt i e ra 
ante la comisión. 

Mi tercera objeción al argumento de N o r t h de que había 
mentido para salvar vidas es que sus mentiras violaban un con-
trato que había suscrito y que le prohibía ment ir al Congreso. 
Nadie está obligado a responder con la verdad a un asesino de-
clarado. Los actos de ese asesino v iolan las leyes que tanto él 
como nosotros hemos suscrito. Nuestros hijos no están obliga-
dos a decir la verdad a un desconocido que llame a la puerta, 
aunque esta cuestión sería más confusa si el desconocido dijera 
hallarse en peligro. Sin embargo, todo el mundo está obligado a 
declarar la verdad ante una comisión del Congreso y si miente 
puede ser procesado. No rth aún tenía más razones para decir la 
verdad en v i r t ud de su profesión. Como oficial del ejército, el te-
niente coronel Oliver No r th había jurado respetar y defender la 
Constitución. Al ment ir ante el Congreso había violado la d i v i -
sión de responsabilidades prevista en la Constitución entre los 
dos poderes del estado: concretamente, el control del presu-
puesto que la Constitución otorga al Congreso como contrapar-
tida a la potestad del ejecutivo para actuar. 2 Y Nor t h no tenía 
las manos atadas si se creía obligado a aplicar políticas que, se-
gún su parecer, ponían en pebgro a otras personas de un modo 
inmoral. Podía haber dimit ido para luego manifestar pública-
mente su opinión en contra de las enmiendas Boland. 

Esta polémica sigue hoy en día, ya que se está procesando a 
ciertos agentes de la CIA que, presuntamente, mint ieron ante el 
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Congreso. Un a cuestión que hace poco se ha debatido en la 
prensa es si hay un conjunto especial de normas para los agen-
tes de la C IA que, a causa de la naturaleza secreta de su traba-
jo, podrían no estar obligados a decir la verdad al Congreso. 
Puesto que N o r t h recibía órdenes de Casey, el director de la CIA, 
sus actos se podrían just i f icar alegando que seguía las normas 
de los empleados de esta agencia. David Whipple, que es el d i -
rector de la asociación de exagentes de la CIA, dijo: «En mi opi-
nión, el hecho de que revelen al Congreso el mínimo necesario, 
si así pueden salir bien librados, no tiene nada de malo. Incluso 
a mí me cuesta culpar de nada a esos muchachos». 3 Ray Cline, 
otro agente retirado de la CIA , dijo: «En la antigua tradición de 
la CIA creíamos que a los agentes de alto rango se les debía pro-
teger para que no fueran descubiertos». 4 Según Stansfield Tur¬
ner, que fue director de la CI A entre 1977 y 1981, durante el 
mandato del presidente Cárter, un presidente no debe autorizar 
a la CIA para que mienta al Congreso y se debe dejar claro a los 
empleados de la agencia que, en caso de mentir , no recibirán 
protección. 5 

Los procesos a N o rt h , Pointdexter y, más recientemente, a 
los agentes de la CIA A l a n Fiers y Cla ir George por mentir ante 
el Congreso, podrían t r a n s m i t i r este mensaje. George es el car-
go más importante de la C I A que ha sido encausado por mentir 
a la comisión del Congreso que investigó el escándalo Irán-Con-
t r a en 1987. Puesto que en general se cree que Casey, el direc-
tor de la CIA, no se atuvo a estas normas, se podría aducir que 
es injusto castigar a personas a las que se hizo creer que esta-
ban haciendo lo que quería el presidente y que se les daría pro-
tección si l legaran a ser descubiertas. 

E L P R E S I D E N T E R I C H A R D NL X O N 

Y E L ESCÁNDALO D E L W A T E R G A T E 

Es probable que el ex presidente Richard N ixon sea el alto 
cargo que ha sido más condenado por ment ir . Fue el pr imer pre-
sidente de Estados Unidos que dimitió de su cargo, pero ello no 
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se debió únicamente a que hubiera mentido. Tampoco se vio 
obligado a d im i t i r porque se descubriera a personas que traba-
jaban para la Casa Blanca en el complejo de viviendas y oficinas 
Watergate en junio de 1972 mientras intentaban forzar la sede 
central del Partido Demócrata. Tuvo que d i m i t i r por el encubri-
miento que ideó y por las mentiras que contó para apoyarlo. En 
las grabaciones de unas conversaciones mantenidas en la Casa 
Blanca que se hicieron públicas más tarde, Nixon aparecía d i -
ciendo: «Me importa una mierda lo que pueda pasar, quiero que 
contesten con evasivas, que se acojan a la quinta enmienda, lo 
que haga falta para que se salve el plan». 

Aquella maniobra de encubrimiento tuvo éxito durante casi 
un año, hasta que uno de los hombres condenados por el allana-
miento del Watergate, James McCord, contó al juez que aquella 
acción formaba parte de una conspiración de más alcance. Lue-
go se supo que Nixon había grabado todas las conversaciones 
mantenidas en el despacho Oval. A pesar de los intentos del 
presidente de borrar la información más perjudicial de aquellas 
cintas, había pruebas suficientes para que la House Judiciary 
Committee iniciara un proceso por prevaricación {impeach¬
ment). Nixon dimitió el 9 de agosto de 1974, cuando el t r i b un a l 
supremo le ordenó que entregara las cintas al jurado de acusa-
ción. 

En mi opinión, el problema no fue que Nix o n min t i e ra , por-
que creo que los altos dirigentes deben hacerlo en ocasiones, sino 
aquello sobre lo que mintió, su motivación para men t i r y las 
personas a las que mintió. No fue un intento de engañar a otro 
gobierno: el destinatario de la ment i ra de Nixon fue el pueblo 
estadounidense. No había ninguna justificación posible basada 
en la necesidad de alcanzar un objetivo en política exterior. N i -
xon ocultó un delito que conocía: el intento de robar documentos 
de la sede del Partido Demócrata en los edificios Watergate. Su 
motivo era seguir en el cargo, no arriesgarse a perder votantes 
si se descubriera que sabía que quienes trabajaban para él ha-
bían infringido la ley para colocarle en una situación de ventaja 
de cara a las siguientes elecciones. En el pr imer artículo del im¬
peachment contra Nixon se le acusaba de obstrucción a la j u s t i -
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cía, en el segundo se le acusaba de abusar del poder de su cargo 
y de no asegurar el f iel cumplimiento de la ley, y en el tercero se 
le acusaba de desobedecer deliberadamente la orden de la comi-
sión jurídica de que entregara las cintas con las grabaciones y 
otros documentos. No deberíamos condenarle únicamente por 
ser un mentiroso, aunque de ello le acusaran con alborozo quie-
nes le detestaban. Los altos dirigentes no podrían hacer su t ra -
bajo si se les prohibiera ment ir bajo ninguna circunstancia. 

L A M E N T I R A J U S T I F I C A D A D E L P R E S I D E N T E 

J I M M Y C A R T E R 

El mandato del ex presidente estadounidense J i mmy Cárter 
nos ofrece un buen ejemplo de unas circunstancias donde está 
justificado que un alto cargo pueda mentir . En 1976, el ex go-
bernador de Georgia, J im my Cárter, fue elegido presidente de 
Estados Unidos tras derrotar a Gerald Ford, que había llegado 
a la presidencia tras la dimisión de Nixon. Durante la campana 
electoral, Cárter había prometido l impiar la imagen de la Casa 
Blanca tras los años duros y escandalosos del caso Watergate. 
El sello distint ivo de su campaña era m irar a las cámaras de te-
levisión y decir, de una manera bastante simplista, que nunca 
mentiría ante el pueblo estadounidense. Sin embargo, tres años 
después mintió muchas veces para ocultar sus planes para res-
catar a unos rehenes estadounidenses secuestrados en Irán. 

Durante los primeros años de la presidencia de Cárter, el 
sha de Irán fue derrocado por una revolución islámica integris¬
ta. El sha siempre había recibido apoyo de Estados Unidos y, 
cuando huyó al exilio, Cárter permitió que entrara en el país 
para que recibiera tratamiento médico. Enfurecida, la milicia 
iraní irrumpió en la embajada de Estados Unidos en Teherán y 
capturó sesenta rehenes. Las negociaciones diplomáticas para 
acabar con aquella crisis se prolongaron sin resultado durante 
meses. Mientras , cada noche, los presentadores de los noticia-
rios de televisión contaban los días, y luego los meses, que los 
rehenes llevaban secuestrados. 
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Mu y poco después de la captura de los rehenes, Cárter orde-
6 en secreto a los militares que empezaran a preparar una ope-
ción de rescate. Esta preparación no sólo se ocultó, sino que 

los representantes de la adrmnistración hicieron repetidamente 
manifestaciones falsas con el fin de d i l u i r cualquier sospecha 
ocbre lo que estaban tramando. Durante meses, el Pentágono, 

leí departamento de estado y la Casa Blanca afi rmaron una y 
•otra vez que una misión para l iberar a los rehenes era imposi-
ble desde un punto de vista logístico. El 8 de enero de 1980, el 
presidente Cárter mintió en una conferencia de prensa diciendo 
que una operación mi l i t a r de rescate «acabaría en un fracaso y 
en la muerte de los rehenes casi con toda seguridad». Mientras 
lo decía, la fuerza m i l i t a r Delta estaba ensayando en secreto 
la operación de rescate en el desierto del sudoeste de Estados 
Unidos. 

Cárter mintió al pueblo estadounidense porque sabía que los 
iraníes escuchaban lo que decía y deseaba que los milicianos que 
tenían secuestrados a los rehenes se confiaran. Hizo que su se-
cretaria de prensa, Jody Powell, negara que el gobierno pensa-
ra rescatar a los rehenes en el mismo momento en que la misión 
de rescate se puso en marcha. Y más tarde escribió en sus me-
morias: «Cualquier sospecha que hubieran tenido los milicianos 
de un intento de rescate habría condenado la misión al fracaso... 
El éxito dependía totalmente del elemento sorpresa».6 Recorde-
mos que Hit l er también había mentido para sorprender al ad-
versario. Pero no condenamos a Hi t l er porque mint i era, sino por 
sus objetivos y sus actos. El hecho de que el dirigente de un país 
mienta para estar en una posición de ventaja ante un enemigo 
no es censurable en sí mismo. 

El principal destinatario de las mentiras de Cárter eran los 
iraníes que habían violado las leyes internacionales secuestran-
do al personal de la embajada estadounidense. No había forma 
de engañarles sin engañar al pueblo y al Congreso de Estados 
Unidos. El motivo era proteger a las fuerzas mil i tares estadou-
nidenses. Y la duración de la menti ra iba a ser breve. Aunque 
algunos miembros del Congreso plantearon la cuestión de si 
Cárter tenía derecho a actuar sin notificárselo de antemano, tal 
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como estipula la War Powers Resolution, él adujo que el rescate 
había sido un acto de socorro, no un acto de guerra. Cárter fue 
condenado porque la misión de rescate fracasó, no porque hu-
biera roto su promesa de no mentir . 

Cuando Stansfield Turner , director de la C I A durante el 
mandato de Cárter, escribió sobre el escándalo Irán-Contra y la 
necesidad de que los agentes de la C I A dijeran la verdad ante el 
Congreso, se planteó qué habría hecho él si el Congreso le hu-
biera preguntado si la CIA estaba preparando una misión de 
rescate: «Me habría costado mucho saber cómo responder. Su-
pongo que habría dicho algo parecido a: "No creo aconsejable 
hablar de ningún plan para solucionar el problema de los rehe-
nes para evitar que se hagan inferencias erróneas que se pue-
dan filtrar a los iraníes". Luego habría consultado al presidente 
si debería volver para responder con toda franqueza a las pre-
guntas». 7 Turner no dice qué habría hecho si el presidente Cár-
ter le hubiera ordenado que volviera al Congreso y negara la 
existencia del p lan de rescate. 

L A S M E N T I R A S D E L Y N D O N J O H N S O N 

S O B R E L A G U E R R A D E L V I E T N A M 

Más peligroso fue que el ex presidente Lyndon B. Johnson 
ocultara a la opinión pública estadounidense informaciones ad-
versas sobre el desarrollo de la guerra del Vietnam. Johnson ha-
bía llegado a la presidencia tras el asesinato de John F. Ken-
nedy en 1963, pero se presentó a las elecciones presidenciales 
de 1964. Durante la campaña, el candidato republicano, el se-
nador por Arizona Barry Goldwater, dijo que estaría dispuesto 
a usar armamento nuclear para ganar la guerra. Johnson adop-
tó la postura contraria . «No vamos a enviar a nuestros mucha-
chos a quince m i l kilómetros de casa para que hagan lo que 
deberían hacer por su cuenta los propios asiáticos». Una vez ele-
gido, y convencido de que la guerra se podría ganar enviando 
más tropas, Johnson envió a medio millón de muchachos esta-
dounidenses al Vietnam durante los años siguientes. Estados 
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Unidos acabó soltando en Vietnam más bombas de las que se 
habían usado en toda la Segunda Guerra Mu n di a l . 

Johnson pensaba que sólo se encontraría en una buena posi-
ción para negociar un final adecuado de la guerra si los norviet-
namitas creían que tenían todo el apoyo de la opinión pública 
estadounidense. En consecuencia, seleccionaba lo que daba a co-
nocer al pueblo estadounidense sobre el desarrollo de la guerra. 
Los jefes militares que actuaban en Vie tnam sabían que John-
son quería dar la mejor imagen posible de los éxitos estadouni-
denses y de los fracasos norvietnamitas y del Vietcong, y poco 
después ésta fue la única información que Johnson recibió de 
ellos. Pero la farsa se vino abajo en enero de 1968, cuando una 
ofensiva devastadora del Vietcong y de los norvietnamitas du-
rante la celebración del Tet (Año Nuevo) puso en evidencia ante 
los estadounidenses y ante el mundo lo lejos que estaba Esta-
dos Unidos de ganar aquella guerra. La ofensiva del Tet se pro-
dujo en plena campaña electoral a la presidencia de Estados 
Unidos. El senador Robert Kennedy, que se enfrentaba a John-
son para ser proclamado candidato del Partido Demócrata, dijo 
que la ofensiva del Tet había «hecho añicos la máscara de i l u -
sión oficial con la que hemos estado ocultado, incluso a nues-
tros propios ojos, las verdaderas circunstancias». Pocos meses 
después, Johnson anunció su decisión de no presentarse a la ree-
lección. 

En una democracia no es fácil engañar a otro país sin enga-
ñar al propio pueblo y esto hace del engaño una política muy pe-
ligrosa cuando se practica durante mucho tiempo. El engaño de 
Johnson sobre el desarrollo de la guerra no fue cuestión de días, 
semanas o meses. Al crear la ilusión de una victoria inminente, 
Johnson privó al electorado de una información necesaria para 
fundamentar su opción política. Una democracia no puede so-
brevivir si un partido político controla la información que recibe 
el electorado sobre una cuestión esencial para su voto. 

Como observó el senador Robert Kennedy, sospecho que otro 
coste de aquel engaño fue que Johnson, y por lo menos algunos 
de sus asesores, casi llegaron a creerse sus propias mentiras. 
Pero en esta trampa no sólo pueden caer los altos cargos de un 
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gobierno. Creo que cuantas más veces se repite una mentira, 
más fácil resulta decirla. Y cada vez que la decimos, pensamos 
menos en si engañar está bien o mal . Tras muchas repeticiones, 
el mentiroso puede llegar a sentirse tan cómodo con la mentira 
que ya no se da cuenta de que miente. Sin embargo, si se le in -
cita o se le contradice, recordará que está mintiendo. Aunque 
Johnson quería creer en sus falsas afirmaciones sobre el des-
arrollo de la guerra, y puede que en ocasiones pensara que eran 
verdaderas, dudo que realmente llegara a engañarse a sí mismo 
por completo. 

E L AUTOENGAÑO Y E L D E S A S T R E 

D E L A L A N Z A D E R A E S P A C I A L CHALLENGER 

Decir que una persona se ha engañado a sí misma es algo to-
ta lmente diferente. En el autoengaño, la persona no se da cuen-
ta de que se miente a sí misma. Y no conoce los motivos que la 
impulsan a engañarse. Creo que el autoengaño es mucho menos 
frecuente de lo que dicen los culpables para excusarse después 
de los hechos. Los actos que desembocaron en el desastre de la 
lanzadera espacial Challenger plantean la duda de si quienes 
tomaron la decisión de que despegara a pesar de las firmes ad-
vertencias sobre los posibles peligros habían sido víctimas del 
autoengaño. ¿Cómo explicar si no que quienes conocían los 
riesgos tomaran la decisión de seguir adelante con el lanza-
miento? 

El despegue de la lanzadera el 28 de enero de 1986 fue vis-
to por millones de telespectadores. El lanzamiento había recibi-
do mucha publicidad porque una maestra de escuela, Christa 
McAuli f fe , formaba parte de la tripulación. Ent re los teles-
pectadores había muchos escolares, incluidos los alumnos de 
la maestra, que tenía que dar una clase desde el espacio. Pero 
setenta y tres segundos después del despegue la lanzadera es-
talló, causando la muerte de las siete personas que iban a 
bordo. 

La noche anterior al lanzamiento, los ingenieros de Morton 
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Thiokol, la empresa que había fabricado los cohetes propulso-
res, recomendaron oficialmente que se aplazara el despegue 
porque el frío anunciado en la previsión meteorológica podría 
reducir peligrosamente la elasticidad de unas juntas circulares 
de goma. Y si eso ocurría, la consiguiente pérdida de combusti-
ble podría hacer que los cohetes propulsores estallaran. Los i n -
genieros de Thiokol llamaron a la National Aeronautic and Space 
Administrat ion (NASA) instándola unánimemente a que apla-
zara el lanzamiento previsto para la mañana siguiente. 

La fecha de lanzamiento ya se había aplazado tres veces, 
rompiendo la promesa de la NASA de que las lanzaderas espa-
ciales seguirían un programa de despegue rut inar i o y previsi-
ble. Lawrence Mulloy, el director de propulsión de la NASA, 
discutió con los ingenieros de Thiokol diciendo que no había 
pruebas suficientes de que el frío pudiera dañar las juntas de 
goma. Mulloy habló aquella noche con el director de Thiokol , 
Bob Lund , quien más tarde prestó declaración ante la comisión 
presidencial creada para investigar el desastre. L u n d declaró 
que Mulloy le había dicho aquella noche que pensara como d i -
rector en lugar de pensar como ingeniero. Al parecer, L u n d así 
lo hizo: dejó de oponerse al lanzamiento y anuló la decisión de 
sus propios ingenieros. Mulloy también se puso en contacto con 
Joe Ki lminis ter , uno de los vicepresidentes de Thiokol , pidién-
dole que firmara el visto bueno para el lanzamiento. Lo hizo a 
las 23:45, enviando un fax a la NASA recomendando el despe-
gue. A l ian McDonald, que era el director de propulsión de Thio-
kol, se negó a firmar la autorización oficial. Dos meses después, 
McDonald abandonó su puesto en Thiokol . 

Más adelante, la comisión presidencial descubrió que a cua-
tro de los altos ejecutivos de la NASA responsables de autorizar 
cada lanzamiento no se les había dicho nada de las discrepan-
cias entre los ingenieros de Thiokol y el equipo de cohetes de la 
NASA la noche que se tomó la decisión de realizar el lanza-
miento. Robert Sieck, jefe de lanzaderas del Kennedy Space 
Center; Gene Thomas, director de lanzamiento del Challenger 
del mismo centro; Arnold Aldr i ch , director de sistemas de trans-
porte espacial del Johson Space Center de Houston; y el direc-
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tor de lanzaderas Moore, declararon que nadie les había dicho 
que los ingenieros de Thiokol se oponían a la decisión de efec-
t uar el lanzamiento. 

¿Cómo pudo Mulloy seguir con el despegue sabiendo que la 
lanzadera podría estallar? Una explicación es que, al hallarse 
bajo una gran presión, cayó víctima del autoengaño y acabó con-
venciéndose de que los ingenieros exageraban un riesgo que en 
realidad era insignif icante. Si es verdad que Mul loy fue víctima 
del autoengaño, ¿realmente podemos hacerle responsable de su 
decisión? Supongamos que otra persona hubiera mentido a M u -
lloy diciéndole que no había ningún riesgo. Es evidente que en-
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tonces no le culparíamos por haber tomado aquella decisión. 
¿Es esto diferente de que se hu biera engañado a sí mismo? Yo 
creo que probablemente no, s iempre que Mulloy realmente h u -
biera caído en el autoengaño. La cuestión es, ¿se trató de un a u -
toengaño o fue u n a decisión ra zon ad a pero errónea? 

P a r a saberlo, compararé lo que sabemos de Mulloy con uno 
de los ejemplos claros de autoengaño que c it an los expertos en 
este campo. 8 Un enfermo de cáncer en fase t ermi nal que cree 
que se va a c u rar aunque h a y a muchos signos de que sufre un 
tumor incurable que se desarrolla con rapidez, abriga u n a creen-
cia falsa. Mulloy también abrigaba u n a creencia fa lsa: que la 
lanzadera podía despegar sin peligro (creo que se debe descar-
tar la a l te rnat iva de que Mulloy s up i er a con certeza que esta -
llaría). El enfermo de cáncer cree que se curará a p es ar de la s 
sólidas pruebas en contra. Ve que se está debilitando, que el do-
lor va en aumento , pero insiste en que se t rat a de contratiempos 
temporales. Mulloy también insistía en su fa lsa creencia a pe-
sar de las pruebas en contra. Sabía que los ingenieros creían 
que el frío dañaría l as j u n t a s y que si se producía u n a fuga de 
combustible los cohetes podrían explotar, pero rechazó sus afir-
maciones por considerarlas exageradas. 

Lo que he dicho h a s t a ahora no nos dice si Mulloy o el enfer-
mo de cáncer m ient en deliberadamente o son víctimas del a u -
toengaño. El requisito esencial p a r a el autoengaño es que la víc-
t ima no sea consciente de sus motivos p a r a abrigar u n a creencia 
f a l s a * El enfermo de cáncer no es consciente de que su engaño 
está motivado por su incapacidad de afrontar el temor a la i n -
minen cia de su propia muerte . E s t e elemento — n o se r cons¬

* Podría parecer que el autoengaño no es más que otra forma de designar 

el concepto freudiano de represión. Pero por lo menos hay dos diferencias. En 

la represión, la información que la persona se oculta a sí misma surge de una 

necesidad profundamente arraigada en la estructura de la personalidad, algo 

que normalmente no sucede en el caso del autoengaño. Y hay quien afirma 

que presentar la verdad a quien se engaña a sí mismo puede romper el enga-

ño mientras que, en la represión, presentar la verdad no hará que ésta se ad-

mita. Véase una discusión de estas cuestiones en Self-Deception, de Lockard y 

Paulhus. 
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cíente de la motivación para el autoengaño— no está presente 
en el caso de Mul loy. Cuando éste le dijo a L un d que pensara 
como director, demostró que era consciente de lo que necesitaba 
hacer para mantener la creencia de que el lanzamiento debía 
realizarse. 

Richard Feynman, el premio Nobel de física que fue nom-
brado para formar parte de la comisión presidencial que inves-
tigó el desastre del Challenger, escribió lo siguiente sobre la 
mental idad gestora que influyó en Mulloy. «[CJuando el proyec-
to lu nar llegó a su f i n , la NASA [...] [tuvo que] convencer al Con-
greso de que existía un proyecto que sólo la NAS A podía llevar 
a cabo. Para conseguirlo era necesario —por lo menos parecía 
necesario en este caso— exagerar: exagerar lo económica que 
sería la lanzadera, exagerar la frecuencia con la que podría des-
pegar, exagerar lo segura que sería, exagerar los grandes avan-
ces científicos que podría impulsar». 9 La revista Newsweek dijo: 
«En cierto sentido, la agencia parecía haber sido víctima de su 
propia propaganda, comportándose como si , en el fondo, los vue-
los espaciales fueran t a n rut inarios como los viajes en autocar». 

Mull oy no era más que una de las muchas personas de la 
NASA que mantenían esas exageraciones. Puede que temiera la 
reacción del Congreso si el lanzamiento se hubiera aplazado por 
cuarta vez. Un a publicidad negativa que contradijera las exage-
radas afirmaciones de la NASA sobre la lanzadera podría afec-
t a r las futuras asignaciones. La publicidad negativa que supon-
dría otro aplazamiento podía parecer una certeza y el riesgo que 
suponían las condiciones climatológicas no era una certeza, sino 
sólo una posibilidad. Ni los ingenieros que se oponían al lanza-
miento estaban totalmente seguros de que se produciría una ex-
plosión. Algunos dijeron más adelante que sólo unos segundos 
antes de la explosión pensaban que podría no producirse. 

Deberíamos condenar a Mulloy por su ma l criterio, su deci-
sión de dar más importancia a los intereses de la dirección que 
a las inquietudes de los ingenieros. H a n k Shuey, un experto en 
seguridad de cohetes que estudió las pruebas a petición de la 
NASA, dijo: «No ha sido un error de diseño. Ha sido un error de 
juicio». No deberíamos explicar ni just i f icar los errores de juicio 

322 



con la excusa del autoengaño. También deberíamos condenar a 
Mulloy por no haber puesto en conocimiento de sus superiores, 
que tenían la última palabra sobre el despegue, lo que estaba 
haciendo y por qué lo estaba haciendo. Feynman ofrece una ex-
plicación convincente de por qué Mulloy asumió personalmente 
la responsabilidad. «[L]os que intentan que el Congreso dé el 
visto bueno a sus proyectos no quieren oír hablar de estas cosas 
[problemas, riesgos, etc.). Es mejor que no las sepan porque así 
pueden ser más "honrados": ¡no quieren hallarse en la posición 
de tener que ment ir al Congreso! Así que, m u y pronto, las act i -
tudes empiezan a cambiar: la información que viene de abajo y 
que es desagradable —"Tenemos un problema con las juntas ; 
deberíamos solucionarlo antes de volver a hacer un lanzamien-
to"— es suprimida por los peces gordos y los mandos interme-
dios, que dicen: "Si me habláis de los problemas de las juntas 
tendremos que anular el despegue y arreglarlas". O, "No, no, se-
guid con el lanzamiento o, de lo contrario, quedaré mu y mal " , o, 
"A mí no me lo digáis; no quiero saber nada de esto". Puede que 
no digan, "no me lo digáis", de una manera explícita, pero de-
salientan la comunicación, que viene a ser lo mismo». 1 0 

La decisión de Mulloy de no poner en conocimiento de sus 
superiores las grandes discrepancias sobre el lanzamiento del 
Challenger se podría considerar una ment ira por omisión. Re-
cordemos que mi definición de m ent i r (capítulo 2, página 25) es 
que una persona engaña a otra deliberadamente, por propia 
elección, sin notificarle de ningún modo que se producirá el en-
gaño. No importa que la mentira se base en decir algo falso o en 
omitir una información esencial. Son simples diferencias de téc-
nica, pero el efecto es el mismo. 

La notificación es un aspecto esencial. Los actores no son 
mentirosos porque el público sabe que representan un papel, 
pero los impostores sí lo son. Una part ida de póquer es un caso 
un poco más ambiguo porque las reglas autorizan ciertas for-
mas de engaño como los faroles, y lo mismo se puede decir de la 
venta de inmuebles, donde nadie espera que los vendedores re-
velen con franqueza y desde el principio el verdadero precio de 
venta. Si Feynman está en lo cierto, si los peces gordos de la 
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NASA habían desalentado la comunicación diciendo, en el fon-
do, «no nos digáis nada», esto podría ser una especie de notifica-
ción. Mulloy, y es de suponer que otras personas de la NASA, 
sabían que las malas noticias o las decisiones difíciles no debían 
llegar hasta arr iba . De ser así, no deberíamos considerar a Mu -
lloy un mentiroso por no haber informado a sus superiores, ya 
que estos habían autorizado el engaño y sabían que no se les di-
ría nada. En mi opinión, los superiores a los que no se Ies dijo 
nada comparten con Mull oy alguna medida de responsabilidad 
por el desastre. Son responsables en última instancia no sólo de 
la decisión de efectuar un despegue, sino también de crear la at-
mósfera que hizo que Mul loy no les dijera nada. Contribuyeron 
a crear las condiciones que le condujeron a su error y a su de-
terminación de no hacerles partícipes de la decisión. 

Feynman observa las similitudes existentes entre la situa-
ción en la NASA y la postura de los mandos intermedios en el 
escándalo Irán-Contra acerca de decirle al presidente Reagan lo 
que estaban haciendo, como en el caso de Pointdexter. Crear 
una atmósfera donde los subordinados creen que a quienes tie-
nen la autoridad final no se les debe hablar de temas por los que 
podrían ser culpados y ofrecer así una vía de escape a un presi-
dente, destruye el gobierno. El ex presidente H a r r y Truman 
dijo con toda la razón: «La responsabilidad es mía». El presi-
dente debe supervisar, evaluar, decidir y ser responsable de las 
decisiones. Sugerir lo contrario quizá sea provechoso a corto pla-
zo, pero pone en peligro cualquier organización jerárquica por-
que fomenta el descontrol y un entorno que admite el engaño. 

E L J U E Z C L A R E N C E T H O M A S Y L A P R O F E S O R A A N I T A H I L L 

Las contradictorias declaraciones del juez candidato al t r i -
bunal supremo Clarence Thomas y la profesora de derecho Ani¬
ta H i l l en otoño de 1991, nos ofrecen varias lecciones sobre la 
ment ira. El dramático careo televisado empezó justo unos días 
antes de que el Senado debiera confirmar el nombramiento del 
juez Thomas para el t r ib un al supremo. La profesora H i l l decla-
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ró ante la comisión judic ia l del Senado que, entre 1981 y 1983, 
mientras era ayudante de Clarence Thomas —primero en la Of-
fice of Civ i l Rights del Ministerio de Educación y luego cuando 
Thomas pasó a d i r i g i r la Equal Employment Opportunity Co-
mission— el juez la había acosado sexualmente. «Me hablaba de 
actos que había visto en películas pornográficas, de mujeres que 
mantenían relaciones sexuales con anímales, de sexo en grupo o 
escenas de violaciones [...] Me hablaba de mater ial pornográfico 
con personas de penes y pechos enormes realizando diversos ac-
tos sexuales. En varias ocasiones, Thomas me explicó de una 
manera muy gráfica sus propias proezas sexuales [...] Me dijo 
que si alguna vez le contaba algo de su conducta a alguien, aca-
baría con su carrera.» H i l l hablaba con toda calma, de una ma-
nera coherente y, para muchos observadores, muy convincente. 

Inmediatamente después de estas declaraciones, el juez Tho-
mas negó rotundamente las acusaciones: «No he dicho ni hecho 
nada de lo alegado por la señorita Hill». Tras la declaración de 
H i l l , Thomas dijo: «Deseo empezar negando categóricamente y 
con la mayor claridad todas y cada una de las acusaciones que 
hoy se han hecho contra mí». Manifestando con un tono moral i -
zador su enfado ante la comisión por perjudicar su reputación, 
Thomas dijo ser víctima de un ataque por motivos racistas. Lue-
go añadió: «No puedo l ibrarme de estas acusaciones porque u t i -
l izan los peores estereotipos de este país sobre los hombres de 
raza negra». Quejándose del suplicio al que le sometía el Sena-
do, Thomas declaró: «Hubiera preferido la bala de un asesino 
que no esta especie de infierno en vida». Dijo que aquella vista 
era «un linchamiento moderno para negros con humos». 

El t i t u l ar de portada de la revista Time de aquella semana 
decía: «Ante la mirada de todo el país, dos testigos creíbles y que 
saben expresarse presentan unas versiones irreconciliables de 
lo que ocurrió hace casi diez años». La columnista Nancy Gibbs 
escribió en Time: «Aun después de haber oído estas declaracio-
nes ta n angustiosas, ¿quién podría decir con certeza que real-
mente sabe lo que sucedió? ¿Cuál de los dos es un mentiroso de 
proporciones colosales? 

Yo me centraré únicamente en la conducta de H i l l y de Tho-
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mas cuando declararon, no en la declaración de Thomas ante la 
comisión antes del asunto de An i ta H i l l , n i en la historia previa 
de ninguno de los dos, ni en la declaración de otros testigos so-
bre cada uno de ellos. Al observar su act i tud no encontré ningu-
na información nueva o especial. Sólo pude observar lo que era 
evidente para la prensa: que los dos hablaban y se comportaban 
de una manera muy convincente. Con todo, de este enfrenta-
miento podemos sacar algunas lecciones sobre la ment ira y la 
acti tud. 

No habría sido fácil para ninguno de los dos ment ir a sa-
biendas ante todo el país. Era muchísimo lo que había en juego 
para ambos. Pensemos en cuál podría haber sido el resultado si 
alguno de los dos hubiera actuado de t a l forma que, con razón o 
sin ella, se hubiera creído que mentía a los medios de comuni-
cación y al pueblo estadounidense. Pero esto no sucedió: los dos 
parecían hablar en serio. 

Supongamos que H i l l decía la verdad y que Thomas había 
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ecidido mentir adrede. Si Thomas hubiera consultado el se-
ido capítulo de Cómo detectar mentiras habría encontrado 

i consejo de que la mejor manera de disimular el temor a ser 
descubierto es revestirlo con otra emoción. Usando el ejemplo 
Jel libro de John Updike Marry Me, que en la página 33 decía 
•que Ruth, la esposa infiel , podía engañar a su marido pasando 
«d ataque y haciéndose la ofendida porque él desconfiaba de ella, 
ieon lo que lograba que el hombre se pusiera a la defensiva. Y eso 
*s, precisamente, lo que hizo Clarence Thomas. Su enorme i n -

Anita Hill 
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dignación no iba dir igida a Ani t a H i l l , sino al Senado. Además, 
gozaba de la ventaja de ganarse la simpatía de las personas que 
desconfiaban de los políticos y de aparecer como un David l u -
chando contra un poderoso Goliat. 

De la misma manera que Thomas habría perdido apoyos si 
hubiera atacado a H i l l , los senadores también los hubieran per-
dido si hubieran atacado a Thomas, un hombre de raza negra 
que se quejaba de que lo linchaban para bajarle los humos. Si 
Thomas hubiera decidido mentir , también tendría sentido que 
no viera la declaración de An i t a H i l l para que los senadores no 
pudieran preguntarle por ella. 

Aunque este razonamiento habría complacido a quienes se 
oponían al nombramiento de Thomas antes de la vista, no de-
muestra que mint iera . También podría haber atacado a la co-
misión del Senado si hubiera dicho la verdad. Si la mentirosa 
hubiera sido H i l l , Thomas habría tenido todo el derecho a estar 
furioso con el Senado por haber escuchado el relato que H i l l ha-
bía sacado a la luz en el último instante, en público, precisa-
mente cuando parecía que sus oponentes políticos habían fraca-
sado en su intento de impedir su nombramiento. Si H i l l hubiera 
mentido, Thomas habría estado t a n disgustado y furioso que 
quizá no habría soportado ver su declaración en televisión. 

¿Pudo haber mentido An i ta Hi l l ? No lo creo probable porque, 
en caso de haberlo hecho, habría tenido miedo de que no se la 
creyera y no mostró ninguna señal de temor. Declaró con calma 
y sangre fría, con circunspección y pocas muestras de emoción. 
Pero la ausencia de indicios conductuales del engaño no signifi-
ca que se diga la verdad. A n i t a H i l l tuvo tiempo para preparar 
y ensayar su relato. Y es posible que pudiera hacerlo parecer 
convincente, pero no es probable. 

Aunque es más probable que quien mint iera fuera Thomas y 
no An i t a H i l l , hay otra posibilidad que, en m i opinión, es la más 
certera. Puede que ninguno de los dos dijera la verdad pero que 
ninguno de los dos mint i era . Supongamos que ocurrió algo, no 
tanto como dijo l a profesora H i l l pero más de lo que admitió el 
juez Thomas. Si la exageración de ella y ol desmentido de él se 
hubieran repetido muchas veces, en el momento de prestar de-
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claración habría pocas posibilidades de que alguno de los dos re-
cordara que lo que decían no era totalmente cierto. 

Puede que Thomas olvidara lo que hizo o que recordara una 
versión más «descafeinada». En este caso, su enfado por las acu-
saciones de H i l l estaría totalmente justificado. E l no mentía: ta l 
como lo veía y lo recordaba, él era quien decía la verdad. Y si 
había alguna razón para que H i l l se sintiera ofendida por Tho-
mas, quizá por algún desaire o alguna afrenta real o imaginaria 
o por alguna otra razón, con el tiempo podría haber ido ador-
nando, enriqueciendo y exagerando lo que ocurrió en realidad. 
También ella estaría diciendo la verdad t a l como la recordaba. 
Esto se parece al autoengaño, pero la diferencia esencial es que, 
en este caso, la creencia falsa se desarrolla lentamente con el 
paso del tiempo, mediante una serie de repeticiones donde los 
hechos se van transformando. Para algunos autores que escri-
ben sobre el autoengaño puede que esta diferencia no importe 
demasiado. 

No hay manera de discernir a par t i r de la ac t i tud cuál de las 
dos versiones era cierta: ¿Mentía él? ¿Mentía ella? ¿Ninguno de 
los dos decía toda la verdad? Sin embargo, cuando la gente t ie -
ne unas opiniones muy firmes —sobre el acoso sexual, sobre 
quién debe formar parte del t r ibu na l supremo, sobre los sena-
dores, sobre los hombres, etc.— se hace difícil soportar el hecho 
de no saber a qué conclusión llegar. La mayoría de las personas 
resuelven esta ambigüedad convenciéndose con firmeza de que 
pueden deducir quién dice la verdad a p ar t i r de la actitud. Y 
casi siempre suele ser la persona con la que más simpatizan. 

No es que los indicios conductuales del engaño no sirvan 
para nada, pero deberíamos saber cuándo son útiles y cuándo 
no y aceptar que hay casos donde no podemos saber si alguien 
miente o dice la verdad. Por ley, las acusaciones de acoso sexual 
prescriben a los noventa días. U na de las buenas razones de que 
se haya establecido este plazo es que los hechos están más fres-
cos y que los indicios conductuales del engaño se pueden detec-
tar mejor. Si hubiéramos podido ver declarar a H i l l y a Thomas 
unas semanas después del presunto acoso, habríamos tenido 
muchas más posibilidades de deducir a p a r t i r de su conducta 
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cuál de los dos decía la verdad y puede que las acusaciones y los 
desmentidos hubieran sido diferentes. 

U N PAÍS D E M E N T I R A S 

Hace unos años pensaba que Estados Unidos se había con-
vertido en un país de mentiras: desde las mentiras de Lyndon B. 
Johnson sobre la guerra del Vietnam, las de Nixon y el escán-
dalo del Watergate, las de Reagan y el escándalo Irán-Contra y 
el mister io aún s in resolver del papel del senador Edward Ken-
nedy en la muerte de una amiga suya en Chapaquiddick, hasta 
el plagio del senador Biden y la ment ira del ex senador Gary 
H a r t sobre sus devaneos extramatrimoniales durante la cam-
paña presidencial de 1984. Y no es sólo la política; la mentira 
también ha pasado a un pr imer plano en el mundo de los nego-
cios, como en los escándalos de W a l l Street y de las cajas de aho-
rros, y hasta ha invadido el mundo del deporte, como en el caso 
de la estrella del béisbol Pete Rose, que ocultó sus apuestas, o el 
del atleta olímpico Ben Johnson, que mintió sobre su dopaje. 
Luego, en mayo de 1990, me pasé cinco semanas dando clases y 
conferencias en Rusia. 

Ya había estado anteriormente en Rusia, en 1979, como pro-
fesor F ul l br igh t , pero en esta ocasión me quedé asombrado al 
ver que la gente era mucho más franca. Ya no tenían miedo de 
hablar con un estadounidense ni de criticar a su propio gobier-
no. «Ha venido usted al país más adecuado —me dijeron mu -
chos—. ¡Este es un país de mentiras! ¡Setenta años de ment i -
ras!» Un a y otra vez los rusos me decían que siempre habían 
sabido lo mucho que su gobierno les mentía. Pero en las cinco 
semanas que estuve allí pude ver su sorpresa al tener noticia de 
nuevas mentiras cuya existencia ni siquiera habían sospecha-
do. Un ejemplo m uy doloroso fue cuando se supo la verdad sobre 
el sufrimiento que padecieron los habitantes de Leningrado du -
rante la Segunda Guerra Mu ndia l . 

M u y poco después de que la Alemania nazi invadiera Rusia 
en 1941, las tropas nazis cercaron Leningrado (hoy San Peters-
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burgo). El asedio duró 900 días. Se dice que en Leningrado mu -
rieron un millón y medio de personas, la mayoría de ellas de 
inanición. Casi todos los adultos que conocí dijeron haber perdi-
do algún famil iar durante el asedio. Pero mientras me encon-
traba allí el gobierno anunció que las cifras de civiles que habí-
an muerto durante el asedio se habían exagerado. El día de 
mayo en que todo el país conmemoraba la victoria sobre los na-
zis, el gobierno soviético dijo que el número de bajas durante la 
guerra había sido tan elevado porque no había habido oficiales 
suficientes para comandar las tropas soviéticas. Según el go-
bierno, Stal in , el dirigente soviético, había asesinado a muchos 
de sus oficiales en una purga antes de que empezara la guerra. 

Y no sólo salían a la luz mentiras insospechadas del pasado: 
también había nuevas mentiras. Justo un año después de que 
Mi j a i l Gorbachov llegara al poder se produjo un catastrófico ac-
cidente nuclear en Chernobil. Una nube radiactiva se extendió 
por varias zonas de Europa oriental y occidental, pero al pr inci -
pio el gobierno soviético no dijo nada. Unos científicos escandi-
navos hal laron unos niveles muy altos de radiación en la at-
mósfera. Tres días después, los dirigentes soviéticos admitieron 
que se había producido un grave accidente en el que habían muer-
to tre inta y dos personas. Gorbachov no habló en público del ac-
cidente hasta que hubieron pasado varias semanas y básica-
mente se dedicó a criticar la reacción de Occidente. El gobierno 
nunca ha admitido que no se evacuó con suficiente rapidez a los 
habitantes de la zona haciendo que muchos de ellos sufr ieran 
enfermedades causadas por la radiación. Los científicos rusos 
calculan hoy que el accidente de Chernobil quizá cause la muer-
te a unas 10.000 personas. 

Esta información me la comunicó un médico ucraniano que 
viajaba conmigo en el tren nocturno de Kiev. Los dirigentes del 
partido comunista habían evacuado a sus familiares, me dijo, 
mientras que a todos los demás se les dijo que podían quedarse, 
que no había peligro. El médico estaba tratando adolescentes 
con cáncer de ovarios, una enfermedad que no suele darse en 
personas tan jóvenes. En la sala destinada al cuidado de los n i -
ños enfermos por la radiación, los cuerpos de los pequeños re lu -
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cían en la oscuridad. A causa de las dificultades con el idioma, 
no pude saber con certeza si hablaba de una forma literal o meta-
fórica. «Gorbachov nos miente igual que todos los demás —dijo—. 
Sabe lo que ha pasado y sabe que sabemos que miente.» 

También conocí a un psicólogo que se encargaba de entrevis-
t a r a quienes vivían en las cercanías de Chernobil para evaluar 
cómo sobrellevaban la situación tres años después del acciden-
te. Creía que la difícil situación de estas personas se podría a l i -
v iar en parte si no se s intieran t a n abandonadas por el gobier-
no. Su recomendación oficial fue que Gorbachov hablara al país 
y dijera: «Hemos cometido un tremendo error infravalorando la 
gravedad de la radiación. Deberíamos haber evacuado a muchos 
más de vosotros y con mucha más rapidez, pero no teníamos a 
dónde llevaros. Y cuando nos dimos cuenta de nuestro error de-
bíamos haberos dicho la verdad y no lo hicimos. Ahora quere-
mos que conozcáis la verdad y que sepáis que el país sufre por 
vosotros. Os daremos toda la asistencia médica que necesitéis 
ju n t o con nuestras esperanzas para vuestro futuro». Su reco-
mendación no obtuvo respuesta. 

La indignación por las mentiras de Chernobil aún sigue 
viva. A principios de diciembre de 1991, más de cinco años des-
pués del accidente, el parlamento ucraniano exigió que se pro-
cesara a M i j a i l Gorbachov y a otros diecisiete dirigentes soviéti-
cos y ucranianos. Volodimir Yarovski , presidente de la comisión 
parlamentar ia ucraniana que investigaba el accidente, dijo: 
«Toda la administración, desde Gorbachov hasta quienes desci-
fraban los telegramas codificados, conocían el n ivel de contami-
nación radiactiva». Los dirigentes ucranianos dijeron que el 
presidente Gorbachov, «había ocultado personalmente el alcan-
ce de la fuga radiactiva». 

Durante decenios, los soviéticos tenían claro que para conse-
gu ir algo tenían que saltarse las reglas. La Unión Soviética se 
convirtió en un país donde ment ir y engañar era algo normal, 
donde todo el mundo sabía que el sistema estaba corrompido, 
que las reglas eran injustas y que sobrevivir exigía derrotarlo. 
Las instituciones sociales no pueden funcionar si todo el mundo 
cree que las reglas se deben contravenir o eludir . No estoy con-
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vencido de que un cambio de gobierno pueda cambiar estas ac-
titudes con mucha rapidez. Hoy en día, nadie se cree lo que pue-
da decir cualquier miembro del gobierno sobre cualquier tema. 
Pocos de los rusos que conocí creían en Gorbachov, y eso era un 
año antes del fallido golpe de estado de 1991. Un país no puede 
sobrevivir si nadie cree en lo que dice ningún líder. Puede que 
esto sea lo que hace que una población esté dispuesta, y hasta 
puede que deseosa, de ofrecer su lealtad a cualquier líder fuerte 
cuyas afirmaciones y acciones sean lo bastante audaces y enér-
gicas para devolverles la confianza. 

Los estadounidenses hacen chistes sobre los políticos que 
mienten: «¿Cuándo sabes que un político miente? ¡Cuando mue-
ve los labios!». Mi visi ta a Rusia me convenció de que, en com-
paración con aquel país, aún esperamos que nuestros líderes d i -
gan la verdad aunque sospechemos que no lo hacen. Las leyes 
funcionan cuando la mayoría de la gente cree que son justas, 
cuando es una minoría y no una mayoría la que cree que está 
bien violar cualquier ley. En una democracia, el gobierno sólo 
funciona si la mayoría de la gente cree que se le dice la verdad 
la mayoría de las veces y que tiene cierto derecho a la imparcia-
lidad y a la justicia, 

Ninguna relación importante puede sobrevivir cuando la 
confianza se pierde por completo. Si sabemos que un amigo nos 
ha traicionado, nos ha mentido reiteradamente para sacar pro-
vecho, esa amistad no puede seguir. Y los matrimonios suelen 
acabar mal si uno de los cónyuges se entera de que el otro le ha 
engañado no una, sino muchas veces. Dudo que ninguna forma 
de gobierno pueda sobrevivir mucho tiempo salvo por el uso de 
la fuerza contra su propio pueblo si ese pueblo cree que sus d i -
rigentes siempre mienten. 

No creo que en Estados Unidos hayamos llegado a tanto. El 
hecho de que un alto cargo mienta sigue teniendo un interés pe-
riodístico: se considera algo digno de condena, no de admira-
ción. La ment ira y la corrupción forman parte de nuestra histo-
r ia . No son nada nuevo, pero se siguen viendo como una 
anomalía, no como la norma. Aún creemos que podemos echar a 
los granujas. 
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Aunque podemos considerar que escándalos como eJ caso 
Watergate o el caso Irán-Contra indican el fracaso del sistema 
estadounidense, también podemos pensar que indican lo con-
t rario , N ixon tuvo que d i m i t i r . Cuando Warren Burger, presi-
dente del t r i b u n a l supremo de Estados Unidos, le tomó j u r a -
mento a Gerald Ford al subir a la presidencia para sust i tuir a 
Nixon, le dijo a uno de los senadores presentes: «Gracias a Dios, 
[el sistema] ha funcionado». 1 1 N o r t h , Pointdexter y, actualmen-
te, otras personas, están procesadas por mentir al Congreso. 
Durante las sesiones del Congreso dedicadas al escándalo Irán-
Contra, el congresista Lee Ha m i l t on reprendió a Oliver Nor th 
con una cita de Thomas Jefferson: «Todo el arte de gobernar 
consiste en el arte de ser honrado». 
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11 
Nuevos descubrimientos y nuevas ideas 
sobre la mentira y su detección 

He escrito este capítulo con ocasión de la publicación de la 
tercera edición de Cómo detectar mentiras para inc lui r en él un 
material nuevo que no aparece en la última edición estadouni-
dense de 1992. En primer lugar, presentaré nuevas distinciones 
entre la mentira y otras formas de desinformación. A continua-
ción examinaré los motivos que conducen a una persona a men-
t i r . Por último, examinaré las muchas razones que podrían ex-
plicar por qué la gente no sale muy bien librada cuando intenta 
cazar a un mentiroso. En el presente apartado presentaré dos 
nuevos descubrimientos: ahora podemos identificar mentiras a 
par t i r de la expresión facial mucho mejor de lo que decía en los 
capítulos anteriores; y hemos encontrado otros grupos de profe-
sionales que detectan la ment ira a pa rt i r de la act itud con t a n -
ta precisión como el servicio secreto estadounidense.* 

N U E V A S D I S T I N C I O N E S 

Bok 1 define el secreto como ocultación deliberada. Creo que 
esto confunde las cosas porque la notificación es la clave para 

* Doy las gracias a Helena Cronin, de la London School of Economics, por 
preguntarme por qué la evolución no nos ha preparado para detectar mejor las 
mentiras, y también doy las gracias a Mark Frank, de la Universidad Rutgers, 
y a Richard Schuster, de la Universidad de Haifa, por sus útiles comentarios 
sobre este manuscrito, 
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dis t ingu ir el secreto de las mentiras por ocultación. Yo reservo 
el término secreto para aquellas situaciones donde se notifica la 
intención de no revelar información. Cuando decimos que algo 
es un secreto af irmamos nuestro derecho a no revelarlo, a man-
tener la reserva. Los secretos pueden limitarse a una sola per-
sona o a dos o más personas que deseen ocultar una información 
a los otros. Si le pregunto a mi h i ja si tiene novio, puede decir-
me, con toda la razón, que «eso es un secreto». Si de verdad tie-
ne novio, entonces me lo ha ocultado, pero al haberlo reconocido 
se considera un secreto. Supongamos que no le he preguntado al 
respecto pero que ella conoce mi interés por conversaciones an-
teriores. Si tiene novio pero no me lo dice lo está ocultando, pero 
no es un secreto porque no ha afirmado su derecho a ocultar la 
verdad y no es una mentira porque no reconoce que tenga la obli-
gación de ponerme al tanto de sus relaciones amorosas. 

U n a promesa rota no es un a ment ira. U na semana antes de 
que el presidente Cl inton tomara posesión del cargo, un perio-
dista informó que había roto su promesa de campaña sobre la 
inmigración de haitianos porque estaba adoptando la postura 
del anterior presidente Bush, una política que Clinton había cr i -
ticado durante la campaña electoral. Con cierto tono de enfado, 
Cl inton se defendió aduciendo que el pueblo estadounidense le 
tendría por tonto si no cambiara de política cuando cambiaran 
las circunstancias. En función de mi marco de referencia, C l i n -
ton sólo habría mentido si cuando criticaba a Bush hubiera sa-
bido que seguiría la misma política. Consideremos ahora la acu-
sación de que cuando el presidente Bush elevó los impuestos 
hacia el final de su presidencia se le debería haber calificado de 
mentiroso. Está claro que antes, durante su campaña, había 
prometido que no subiría los impuestos, pero sólo se le podría 
t i ldar de mentiroso si se demostrara que cuando hizo esta pro-
mesa sabía que la acabaría rompiendo. 

Los fallos de la memoria no son mentiras aunque es frecuen-
te que los mentirosos, una vez descubiertos, t raten de justif icar 
sus mentiras aduciendo estos fallos. No es raro que olvidemos 
actos de los que nos arrepentimos, pero si el olvido es genuino 
no debemos considerarlo una mentira , porque no interviene la 
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voluntad. En general no es posible determinar si se ha produci-
do un fallo de la memoria o si el hecho de aducirlo es en sí mis-
mo una mentira. 

Si alguien presenta una descripción falsa de lo que ha ocu-
rr ido en realidad, ello no significa necesariamente que esa per-
sona intente engañar, y si no existe un intento deliberado de en-
gañar, una afirmación falsa no se debe considerar una mentira. 
¿Qué importancia puede tener lo que llamamos falsa afirma-
ción? No es una simple cuestión de semántica o de definición. Si 
la persona no miente, si la persona no cree que está engañando 
en el momento de hacerlo, espero que su act itud sea la de una 
persona que dice la verdad. No debería haber indicios conduc-
tuales de que una afirmación es falsa si la persona que la hace 
no cree que esté mintiendo en el momento de hacerla. Aunque 
no tengo pruebas directas de esta predicción, es coherente con 
mi teoría general sobre la act itud que delata la ment ira, y hay 
otras pruebas 2 que apoyan esta explicación. Las personas pueden 
ofrecer de muchas maneras una información falsa que creen 
verdadera. 

Es indudable que la gente interpreta mal los sucesos, sobre 
todo el significado de los actos de otras personas y los motivos 
que las l levan a actuar de una manera o de otra. El hecho de que 
alguien interprete las cosas de una forma que la deje en buen 
lugar y le permita hacer algo que encuentre apetecible, no sig-
nifica necesariamente que esté mintiendo en lugar de interpre-
tar las cosas mal . Yo no consideraría que un caso así supusiera 
necesariamente un autoengaño. No todos los malentendidos ni 
todos los errores de interpretación son autoengaños. 

Consideremos el caso de un presunto violador que dice que 
su víctima deseaba mantener relaciones sexuales con él. A u n -
que los violadores que saben que sus víctimas no querían man-
tener relaciones suelen hacer esta afirmación y mienten para 
evitar el castigo, esta afirmación en sí misma no tiene por qué 
ser falsa. Aunque es improbable, cabe la posibilidad de que sea 
cierta. Supongamos que se trate de una violación durante una 
cita y que la víctima sintió vergüenza o mucho miedo, que pro-
testó una sola vez y de una forma no mu y enérgica, y que luego 
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no ofreció resistencia. Un violador podría interpretar mal la pro-
testa in ic ia l y ver como consentimiento la posterior pasividad y 
falta de protesta. ¿Sería este violador víctima del autoengaño? 
Yo creo que no, a menos que fuera cierto que su mala interpre-
tación de la conducta de su víctima estuviera motivada por el 
deseo de satisfacer sus propias necesidades. ¿Se habría produci-
do una violación? Creo que la respuesta debe ser que sí aunque 
el violador pueda pensar que no lo ha hecho y pueda estar con-
tando su propia verdad al decir que su víctima dio su consenti-
miento de una manera implícita. Y una de las razones por las 
que alguien que dice algo así podría parecer creíble por su acti -
t u d es que crea en lo que dice y no crea que está mintiendo. (Vé-
ase en Cross y Saxe 3 un análisis de este problema en el contex-
to de su crítica del uso del polígrafo en casos de abusos sexuales 
a menores.) 

Natura lmente, ésta no es la única razón por la que alguien 
puede parecer totalmente creíble. Los actores naturales tienen 
la capacidad de transformarse en el personaje que representan, 
de creer temporalmente y de una manera casi instantánea en lo 
que dicen y, puesto que creen estar diciendo la verdad, su act i -
t u d es totalmente creíble. 

Los errores de interpretación no son la única manera por la 
que alguien puede creer que su falsa explicación es verdadera. 
Al principio, una persona puede saber que miente, pero con el 
tiempo puede llegar a creer en su ment ira. Cuando acaba cre-
yendo que su mentira es un descripción fidedigna de lo que ha 
ocurrido, puede parecer que dice la verdad. Consideremos el 
caso de alguien que ha abusado de un niño y que cuando se le 
acusa de ello por pr imera vez dice que sólo le estaba haciendo 
arrumacos, que no le hacía nada que estuviera mal , nada que el 
niño no quisiera o que no le gustara. Aunque al principio sabe 
que miente al decir esto, creo que el abusador, con el tiempo, y 
tras muchas repeticiones de esta ment ira, puede llegar a creer 
que su falso relato es verdadero. Cabe la posibilidad de que pue-
da mantener en la conciencia tanto el recuerdo del verdadero 
suceso —que abusó del niño por la fuerza— como la creencia 
construida de que se mostraba cariñoso con la aquiescencia del 
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niño. También puede ocurr ir que, con el tiempo, el verdadero re-
cuerdo se haga menos accesible que la creencia construida e i n -
cluso que llegue a ser totalmente inaccesible. 

Consideremos el caso de un niño que miente diciendo que un 
enseñante ha abusado sexual mente de él y sabiendo que esto no 
ha sucedido. Supongamos que el niño miente movido por el deseo 
de castigar al enseñante por haberle humillado en clase al no ha-
ber hecho bien un examen. Si el niño se siente con derecho a ven-
garse, puede pensar que ésta es la clase de enseñante que podría 
abusar sexualmente de él, que probablemente querría abusar de 
él, que seguramente ha abusado de otros niños, etc. Creo que no 
podemos descartar la posibilidad de que, con el tiempo, tras m u -
chas repeticiones y elaboraciones, este niño pueda acabar creyen-
do que ha sido objeto de abusos sexuales. 

Estos ejemplos son problemáticos porque no sabemos con 
qué frecuencia pueden darse. Tampoco sabemos si los niños son 
más propensos que los adultos a considerar verdadero lo que en 
realidad es falso, como tampoco sabemos si hay unos rasgos con-
cretos de la personalidad asociados a este fenómeno. Por ahora 
no tenemos ninguna manera de determinar con seguridad si un 
recuerdo es verdadero o está construido en parte o en su t o t a l i -
dad. Pero sí que existen métodos, que describiré más adelante, 
de saber si una descripción es falsa, aunque sólo si la persona 
que la hace sabe que lo que dice es falso. 

M O T I V O S P A R A M E N T I R 

Mis entrevistas con niños 4 y los datos que he obtenido de 
personas adultas mediante cuestionarios indican que hay nue-
ve motivos diferentes para ment ir . 

1. Ev itar el castigo. Este es el motivo más mencionado por 
los niños y los adultos. El castigo puede deberse a una mala ac-
ción o a un error involuntario. 

2. Para obtener una recompensa que no sería fácil conse-
guir de otra forma. Éste es el segundo motivo que tanto los niños 
como los adultos mencionan con más frecuencia. 
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3. Para proteger de un castigo a otra persona. 
4. Para protegerse uno mismo de la amenaza de un daño fí-

sico. Esto es diferente del castigo, porque la amenaza de daño 
físico no se debe a una mala acción. Un ejemplo sería el niño que 
se encuentra solo en casa y que le dice a un desconocido que l l a -
ma a la puerta que vuelva después porque su padre está des-
cansando. 

5. Para ganarse la admiración de los demás. 
6. Para l ibrarse de una situación social incómoda. Algunos 

ejemplos son decir que la canguro de los niños tiene un proble-
ma, para poder escapar de una fiesta aburrida o terminar una 
conversación telefónica diciendo que l laman a la puerta. 

7. Para evitar la vergüenza. Un ejemplo es el niño que dice 
que su asiento está mojado porque se le ha caído el agua y no 
porque se haya orinado encima, siempre que lo diga por ver-
güenza, no por temor a un castigo. 

8. Para mantener la in t i m idad , sin dar a conocer la i nten -
ción de guardar en secreto cierta información. 

9. Para tener poder sobre otras personas controlando la i n -
formación que les llega. 

No estoy seguro de que todas las mentiras respondan nece-
sariamente a uno de estos nueve motivos, pero son los que más 
han aparecido en los datos que he recogido en mis entrevistas. 
Existen varias formas de engaño triviales, mentiras debidas a 
la cortesía y al tacto que no encajan con facilidad en estos nue-
ve motivos. Según mi definición, estos casos no son mentiras 
porque las normas de cortesía implican notificación. Un caso 
más difícil es la ment i ra necesaria para mantener una fiesta 
sorpresa de cumpleaños. Quizá debiera incluirse en el motivo de 
mantener la in t im i d a d . 

N U E V O S R E S U L T A D O S 

A lo largo de todo el l ibro he recalcado lo difícil que es detec-
t ar mentiras a par t i r de la act itud . Nuestros resultados actua-
les apoyan y contradicen al mismo tiempo esta noción. En los 

340 



estudios de las mentiras acerca de coger dinero que no es de 
uno, de las opiniones, podemos dis t inguir a quienes mienten 
de quienes dicen la verdad en más de un 80 % de los casos sólo 
a p a r t i r de medidas faciales. Espero que cuando añadamos 
medidas de los movimientos corporales, de la voz y del habla 
podamos dis t inguir correctamente más del 90 % de los casos. 
Debemos tener presente que para tomar estas medidas hacen 
fa l ta muchas horas. Como comentaré más adelante, aún ve-
mos que la mayoría de las personas que ven las grabaciones 
una sola vez t ienen un índice de aciertos l igeramente superior 
al azar cuando intent an determinar si alguien miente o dice la 
verdad. 

Hemos 3 encontrado pruebas de la existencia de una capaci-
dad general para dist inguir si alguien miente o dice la verdad. 
El acierto en detectar la mentira acerca de coger el dinero que 
no es de uno estaba correlacionado con el acierto en detectar la 
ment ira acerca de la opinión. Creo que esto se debe a que, cuan-
do hay mucho en juego, los indicios conductuales son parecidos 
con independencia del tema de la mentira. Naturalmente , las 
mentiras también variarán en cuanto a la frecuencia de ciertas 
clases de indicios. Por ejemplo, en las mentiras sobre la opinión 
hay muchos más indicios en el contenido del discurso que en las 
mentiras sobre cuestiones de dinero. Pero, en general, cuantas 
más palabras decía una persona en cualquiera de las dos clases 
de ment ira , más probabilidades había de que la mentira se de-
tectara. El buen entrevistador sabe que su tarea principal es de-
j a r que el entrevistado hable: cuanto más hable, mejor; y hemos 
visto que así es. Y no sólo es mejor porque hay más indicios en 
las palabras, sino también porque, cuando una persona habla, 
aparecen más indicios en la cara, en el cuerpo y en la voz. 

También hemos hallado pruebas (Frank y E km an , datos iné-
ditos) de que la capacidad para mentir es independiente de la 
clase de ment ira que se cuente. El éxito en ment i r acerca de la 
opinión estaba correlacionado con el éxito en me nt i r acerca de 
coger dinero que no es de uno. 

Hemos 6 identificado otros tres grupos profesionales que, en 
su conjunto, presentan un rendimiento superior al azar al dis-
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t ing ui r quiénes mienten y quiénes dicen la verdad en relación 
con sus opiniones. Un grupo estaba formado por miembros de 
dist intas agencias federales que se habían presentado como vo-
luntarios para asistir a un cursillo de un día de duración que les 
ofrecí sobre la detección de mentiras a part ir de la act itud. Na-
die estaba obligado a asistir a este cursillo: quienes vinieron lo 
hicieron por propia voluntad. Antes del cursillo se les pasó el test 
para determinar su capacidad para detectar mentiras al igual 
que a los otros grupos descritos a continuación. Estos agentes 
federales fueron mucho más precisos que los jueces federales o 
los grupos pertenecientes a cuerpos de seguridad. 

El segundo grupo que mostró más aciertos estaba formado 
por miembros de diversos departamentos de policía que se pre-
sentaron como voluntarios para seguir un curso de dos semanas 
de duración sobre la manera de enseñar a otros policías cómo 
realizar entrevistas. En la mayoría de los casos eran policías 
con fama de buenos entrevistadores. Estos policías fueron m u -
cho más precisos que los miembros de distintos cuerpos de se-
guridad. El tercer grupo que mostró más acierto estaba forma-
do por psicólogos clínicos dedicados a la práctica privada que 
habían optado por renunciar a dos días de trabajo con el f in de 
seguir un cursillo sobre el engaño y la acti tud. Estos psicólogos 
fueron mucho más precisos que un grupo de comparación for-
mado por psicólogos clínicos que optaron por no seguir este cur-
sillo y otro grupo formado por psicólogos académicos. 

En nuestros cuatro grupos con más acierto —servicio secre-
to estadounidense (comentado en el capítulo 9), agentes federa-
les, sheriffs de Los Ángeles y psicólogos clínicos— prácticamen-
te nadie rindió al n ivel del azar o por debajo de él, y más de una 
tercera parte de sus miembros obtuvieron una puntuación igual 
o superior al 80 %. E n los otros grupos, menos de u n 10 % rin-
dieron a este nive l mientras que muchos rindieron al n ivel del 
azar y algunos rindieron por debajo de él. 

Al examinar el conjunto de las personas que estudiamos —psi -
quiatras, jueces, abogados, policías, agentes federales y psicólo-
gos— vimos que la edad, el sexo y la experiencia laboral no te-
nían relación con la capacidad para detectar mentiras. Quienes 
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eran más precisos confiaban más que los demás en su capaci-
dad, pero, en general, la confianza sólo presentaba una relación 
débil con la precisión. La capacidad para detectar microexpre-
siones faciales estaba relacionada con la capacidad para dis t in-
guir la ment ira de la verdad en la descripción de las emociones 
experimentadas, en el caso del dinero y en el de las opiniones 
sobre cuestiones sociales. 

Los grupos más precisos rindieron mucho mejor que los de-
más en la detección de mentiras; pero su rendimiento al deter-
minar la veracidad no fue muy distinto del de los otros grupos. 
Esto subraya la necesidad de enseñar a identif icar a las perso-
nas de las que se sospecha que mienten pero dicen la verdad. 

P O R QUÉ N O P O D E M O S P I L L A R A L O S M E N T I R O S O S 

Consideremos ahora lo que sabemos sobre la medida en que 
la gente puede detectar mentiras a part i r de la actitud. Las prue-
bas de que la mayoría de las personas no pueden detectar men-
tiras proceden de la siguiente clase de experimentos. Se reclu-
tan estudiantes para que mientan o digan la verdad sobre algo 
que, en general, no les importa mucho y no tiene nada que ver 
con su pasado ni con el futuro que esperan. A veces, en un i n -
tento débil (en mi opinión) de motivarles, se les dice que ser ca-
paz de mentir es importante o que la gente l is ta y que tiene éxi-
to realiza bien esta tarea. Luego se muestran grabaciones de su 
conducta a otros estudiantes a los que se pide que identifiquen 
a los que mienten y a los que dicen la verdad. Normalmente, la 
mayoría de quienes intentan descubrir a los mentirosos rinden 
al nivel del azar o muy poco por encima de él. Nuestras investi-
gaciones se diferencian de estos estudios en varios aspectos. 

Hemos procurado que las mentiras guardaran relación con 
la vida de los sujetos y que el éxito y el fracaso en detectarlas 
tuviera la mayor importancia posible. Lo hemos hecho así por 
dos razones. Es probable que las emociones asociadas a mentir 
(temor, culpa, entusiasmo o lo que he llamado deleite por em-
baucar) sólo aparezcan y delaten la mentira cuando hay mucho 
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en juego. Estas fuertes emociones, además de ofrecer indicios 
conductuales del engaño cuando se manif iestan, también pue-
den al terar los procesos cognitivos de quien miente y dar origen 
a unas explicaciones poco convincentes, con evasivas y balbuce-
os. O tra razón para estudiar mentiras donde hay mucho enjue -
go es que éstas son las mentiras que más preocupan a la socie-
dad. 

En uno de nuestros experimentos, que se describe en el ca-
pítulo 2, examinamos hasta qué punto podían ocultar unas en-
fermeras las emociones negativas que sentían al ver unas pe-
lículas en las que aparecían amputaciones y quemaduras. Su 
motivación para men t ir con éxito era elevada porque creían que 
el experimento les daba la oportunidad de desarrollar una apt i -
tud que les sería necesaria para enfrentarse a casos de esta ín-
dole en su futuro trabajo. En otro de nuestros experimentos, los 
sujetos tenían la oportunidad de tomar 50 dólares y quedárselos 
si podían convencer al interrogador de que no habían tomado el 
dinero. Los sujetos que no lo habían hecho podían ganar 10 dó-
lares sí el interrogador les creía cuando decían que no lo habían 
tomado. En nuestro último experimento, primero identificamos 
los temas sociales que los sujetos creían más importantes y lue-
go les pedimos que describieran con franqueza su verdadera 
opinión (con un premio de 10 dólares si se les creía) o que dije-
r a n tener la opinión contraria (con un premio de 50 dólares si se 
les creía). 

En nuestro estudio más reciente, dimos a algunos de nues-
tros sujetos la opción de ment i r o de decir la verdad, como ocu-
r re en la vida real . Ha y muchas razones por las que algunas 
personas eligen no ment i r y una de ellas es que saben que casi 
siempre que han mentido las han pillado. Incluir en la muestra 
de mentirosos a personas que mienten muy mal —que no eligen 
ment ir a menos que el experimentador les obligue a hacerlo— 
podría elevar el porcentaje de aciertos. Prácticamente en todos 
los estudios anteriores, bien sobre el engaño interpersonal, bien 
sobre la detección de mentiras por medio del polígrafo, los suje-
tos no podían elegir entre ment ir o decir la verdad. U na excep-
ción es el estudio con polígrafo que se describe en el capítulo 7 
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realizado por Ginton, Daie, Elaad y Ben-Shakhar, en el que sa-
bían qué policías habían hecho trampas en una prueba para as-
pirar a un ascenso; de modo parecido, Stiff, Comían, Krizek y 
Snider 7 sabían qué estudiantes habían hecho t ramp a en una 
prueba. Bradley 8 también dejó que los sujetos eligieran entre 
mentir o decir la verdad en un estudio con polígrafo. 

Otra característica especial de nuestros experimentos re-
cientes es que dijimos a los sujetos que serían castigados —con 
un castigo importante— si el investigador consideraba que 
mentían. Tanto las personas que di jeran la verdad pero se cre-
yera que mentían como las que mint ieran y fueran pil ladas re-
cibirían el mismo castigo. Por lo tanto, y por pr imera vez en la 
investigación de la ment ira, tanto quienes decían la verdad 
como quienes mentían podían temer que no se les creyera si de-
cían la verdad o que se les pi l lara si mentían. Cuando las únicas 
personas que pueden temer que se las acuse de ment ir son las 
que mienten, el cazador de mentiras lo tiene demasiado fácil y, 
en términos generales, la situación tiene muy poco que ver con 
la vida real. Y si ni quienes dicen la verdad ni quienes mienten 
temen recibir un castigo, la situación tiene poco que ver con las 
mentiras que se dan en el mundo de la just ic ia o de la seguridad 
nacional, por no mencionar las peleas matrimoniales , los con-
flictos entre padres e hijos, etc. 

Aunque podemos decir que nuestros experimentos recientes 
tienen más validez ecológica que nuestros anteriores estudios o 
que la mayoría de la bibliografía sobre el engaño interpersonal 
o la detección de mentiras con el polígrafo, los resultados sobre 
la capacidad para detectar mentiras no han sido muy diferen-
tes. La mayoría de las personas que vieron las grabaciones y 
emitieron un juicio rindieron al nivel del azar o muy poco por 
encima de él. Ahora hemos administrado el test a miles de per-
sonas y, con sólo cuatro excepciones, quienes trabajan en el sis-
tema judic ial {policías, abogados, jueces), en los servicios secre-
tos y en psicoterapia presentan un rendimiento ligeramente 
superior al azar. Una excepción es un grupo de policías seleccio-
nados por sus cuerpos como expertos en interrogatorios y que 
habían seguido un cursillo de una semana de duración sobre los 
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indicios conductuales del engaño. Rindieron muy bien en la de-
tección de las mentiras sobre las opiniones. 

Antes de seguir para examinar por qué la gente detecta tan 
mal las mentiras, consideraremos algunas limitaciones de nues-
t ra investigación que pueden habernos llevado a subestimar la 
capacidad de detectar mentiras a part i r de la act itud. En gene-
r a l , los observadores que juzgaban quién mentía y quién decía 
la verdad no tenían ningún interés especial para juzgar con 
acierto. No recibían más dinero si acertaban más. Y p i l la r men-
tirosos no era algo intrínsecamente gratificante para ellos por-
que la mayoría de ellos no se ganaban la vida detectando men-
t i ras . Abordamos esta limitación en nuestros estudios 9 y lo 
mismo han hecho otros tantos investigadores 1 0 que han estu-
diado a profesionales de la detección de mentiras. Y hemos ha-
llado que el rendimiento de investigadores del Federal Bureau 
of Invest igaron , la Centra l Intelligence Agency, el Bureau of 
Alcohol, Tobacco, and Firearms y la D r u g Enforcement Agency, 
así como psiquiatras forenses, agentes de aduanas, policías, 
abogados y jueces, no es m u y superior al azar. 

Quizá la precisión habría sido mejor si quienes juzgaban h u -
bieran podido hacer preguntas en lugar de l imitarse a observar 
pasivamente. No lo puedo descartar, aunque dudo que sea así. 
Puede que el hecho de hacer preguntas reduzca la capacidad de 
procesar la información que ofrece la persona a la que se juzga. 
Es por esto que en muchos interrogatorios hay una persona que 
pregunta y otra que se sienta en silencio observando las res-
puestas del interrogado. Sería interesante que unos interroga-
dores profesionales hicieran preguntas en nuestros experimentos 
para luego determinar si quienes ven las grabaciones aciertan 
más de lo que hemos visto hasta ahora. 

Nuestros observadores no conocían a las personas que juz -
gaban y es posible que la famil iar idad pueda mejorar la preci-
sión. Naturalmente , hay muchas situaciones donde una perso-
na intenta averiguar si otra , a la que no conoce de nada, miente, 
y nuestros experimentos se corresponden con estos casos. Pero 
dudo que la famil iar idad siempre mejore la detección de ment i -
ras. Aunque debería ofrecer una base para descartar las con-
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ductas idiosincrásicas, puede que tenga alguna contrapartida. 
Tendemos a comprometernos con nuestras amistades y nues-
tras relaciones profesionales y el deseo de conservarlas puede 
cegarnos a las conductas que las puedan echar a perder. La con-
fianza nos hace vulnerables al engaño porque los niveles nor-
males de cautela se reducen y se ofrece el beneficio de la duda 
de una forma rutinaria. El compromiso con una relación tam-
bién puede generar confianza en nuestra capacidad para detec-
tar el engaño y esta misma confianza puede hacernos más vul-
nerables. La familiaridad sólo debería ser una verdadera ventaja 
cuando se aplique a una persona conocida de la que tenemos 
motivos fundados para desconfiar. 

En nuestros experimentos, los observadores sólo veían unos 
cuantos minutos de cada entrevista antes de que se les pidiera 
que dieran su opinión. Pero unas muestras más largas no tie-
nen por qué mejorar necesariamente la detección de mentiras. 
Realizamos un estudio donde las muestras eran el doble de lar-
gas y la precisión no mejoró. Además, por las medidas conduc-
tuales que hemos realizado sabemos que en las muestras más 
breves aparecen indicios de engaño. Con todo, no podemos des-
cartar esta limitación. Si a los sujetos se les dieran a juzgar 
unas muestras mucho más largas —de una hora o dos de dura-
ción— la precisión podría mejorar. 

Un crítico también podría preguntarse si la precisión era tan 
mala porque había pocos indicios del engaño, pero como acabo 
de decir no ocurría así en nuestros experimentos. L a s medidas 
que nosotros y nuestros colaboradores hemos hecho de los mo-
vimientos faciales, la voz y el habla muestran que son posibles 
unos niveles elevados de precisión: más del 80 % de aciertos al 
determinar quién miente y quién dice la verdad. Aunque estas 
medidas exigían repeticiones a cámara lenta, también sabemos 
que se pueden hacer estas distinciones viendo las grabaciones a 
la velocidad normal de reproducción. Un pequeño porcentaje de 
las personas que hemos estudiado han mostrado una precisión 
igual o superior al 80 % y, puesto que lo han conseguido en más 
de un escenario, es improbable que esta precisión fuera fruto de 
la casualidad. Y hemos encontrado unos cuantos grupos profe-
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sionales que, en su conjunto, eran muy precisos. Los miembros 
del servicio secreto estadounidense fueron mu y precisos en la 
ment ira sobre las emociones; ninguno de ellos rindió al nivel del 
azar o por debajo de él y una tercera parte acertaron en más del 
8 0 % de los casos. Los interrogadores especialmente selecciona-
dos por sus aptitudes y que habían recibido una semana de for-
mación mostraron unos índices de acierto similares en las men-
t iras sobre las opiniones. 

Aunque en las mentiras que estudiamos había mucho más 
en juego que en otras investigaciones sobre la mentira , es evi-
dente que no había tantas cosas en juego como en muchos casos 
criminales o de seguridad nacional. Es posible que la precisión 
fuera mucho mayor si hubiera muchas más cosas en juego, por-
que en las grabaciones habría más indicios claros del engaño. 
No veo razones en contra de esta posibilidad, aunque como aca-
bo de decir hubo algunos grupos profesionales que juzgaron con 
precisión nuestras grabaciones. Con todo, el hecho es que aún 
no sabemos por qué los otros grupos rindieron tan mal . 

La información está ahí, y aunque algunas personas la pue-
den detectar la mayoría es incapaz de hacerlo. Antes de exami-
nar por qué la gran mayoría de la gente rinde tan mal , conside-
remos una característica más de nuestros experimentos que 
puede haber aumentado la precisión y puede haber hecho que la 
hayamos sobrevalorado. En todos nuestros estudios recientes 
les hemos dicho a los observadores que entre el 40 y el 60 % de 
las personas que iban a ver estaban mintiendo, Al principio no 
dábamos esta información y vimos que un grupo de policías cre-
ían que todas las personas que veían en la grabación mentían 
porque pensaban que todo el mundo miente, sobre todo a la po-
licía. Conocer de antemano el porcentaje de mentiras es una 
ventaja que no siempre se tiene y debería mejorar la precisión. 
Más adelante diré más cosas al respecto. 

Aun admitiendo que nuestros datos no son concluyentes, lo 
cierto es que nuestras grabaciones contienen indicios conduc-
tuales del engaño que algunas personas pueden ver con preci-
sión pero que pasan desapercibidos para la mayoría de la gente. 
Para los fines de esta discusión supongamos que estos datos i n -
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dican que en la vida de cada día la mayoría de las personas — l a 
inmensa mayoría— no detectan mentiras donde hay mucho en 
juego a pa r t i r de la act i tud. La pregunta que planteo es: ¿Por 
qué no? ¿Por qué no podemos hacerlo mejor? Y no es que no nos 
importe. Las encuestas de opinión pública demuestran una y 
otra vez que la sinceridad se encuentra entre las cinco caracte-
rísticas principales que la gente desea encontrar en un líder, un 
amigo o un amante. Y el mundo del espectáculo abunda en his -
torias, películas y canciones que describen las trágicas conse-
cuencias de la traición. 

Mi primera explicación de por qué somos ta n malos detec-
tando mentiras es que nuestra historia evolutiva no nos ha pre-
parado ni para ser buenos cazadores de mentiras ni para ser 
buenos mentirosos. Sospecho que en el entorno de nuestros an-
tepasados no había muchas oportunidades de ment ir y salir bien 
librado y que las consecuencias de ser pillado mintiendo debían 
ser bastante graves. Si esta sospecha es correcta, la selección no 
habría favorecido a las personas que tuvieran unas aptitudes 
extraordinarias para detectar mentiras o para ment ir . El regis-
tro fósil no nos dice mucho sobre la vida social, por lo que debe-
mos especular sobre las condiciones de vida de los cazadores-re-
colectores. Añado a esto mi experiencia de cuando trabajé hace 
treinta años en lo que entonces era una cultura de la edad de 
piedra en la actual Papua-Nueva Guinea. 

No había habitaciones con puertas; la in t im ida d era muy es-
casa en aquel pequeño poblado donde todo el mundo conocía y 
veía a todos los demás, día tras día. En general, las mentiras 
eran descubiertas por los destinatarios de las mismas, pero 
también por otras personas que v ieran algo que las contradije-
ra o por medio de otras pruebas físicas. En el poblado donde vivía, 
el adulterio era una actividad que se intentaba ocultar median-
te la ment ira. Pero estas mentiras no se descubrían observando 
la act itud de quien mentía al proclamar su fidelidad, sino al tro -
pezar con él (o ella) en pleno monte. 

Puede que en un entorno como éste la detección de mentiras 
acerca de creencias, emociones y planes haya sido más fácil de 
evitar. Pero, tarde o temprano, alguna de estas mentiras con-
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duciría a una u otra forma de acción, en cuyo caso se aplicaría 
mi argumento sobre lo difícil que es ocultar o falsear acciones en 
un entorno sin i nt imid ad . 

En una sociedad donde la supervivencia de un individuo de-
pendía de la cooperación con el resto del poblado, la mala repu-
tación resultante de ser pillado en una ment ira importante po-
dría llegar a ser m orta l . Es posible que nadie cooperara con 
alguien conocido por haber mentido sobre algo importante. A 
estas personas no les sería fácil cambiar de pareja, de trabajo o 
de poblado. 

En su capítulo sobre el engaño entre animales, Cheney y 
Seyfarth hacen unos comentarios m uy similares. Una l i m i t a -
ción m u y importante para la men t ira : 

[...] surge de la estructura social de una especie. Los animales que vi-
ven en grupos sociales estables se enfrentan a unos problemas especiales 
ante cualquier intento de comunicar un engaño (...) Es probable que, en-
tre los animales sociales, las señales falsas deban ser más sutiles y darse 
con menos frecuencia para que el engaño no se detecte. Igualmente im-
portante es el hecho de que si los animales viven en grupos sociales donde 
es esencial alguna medida de cooperación para sobrevivir, la necesidad de 
esta cooperación reduzca la frecuencia con que se emiten señales poco fi-
dedignas." 

En estas circunstancias, el hecho de poseer una apt i tud es-
pecial para detectar mentiras (o para men t ir ) no habría tenido 
un gran valor adaptativo. Es probable que no se dieran ment i -
ras graves e importantes con mucha frecuencia a causa de las 
pocas oportunidades para ment i r o de los grandes costes que 
ello supondría. Cuando alguien barruntaba o descubría una 
ment i ra no es probable que lo hiciera a p ar t i r de la actitud. 
(Nota: sólo me he centrado en ment iras intragrupo ; es evidente 
que podían darse mentiras entre grupos y que su detección y 
sus consecuencias podían ser totalmente diferentes.) 

Aunque hay mentiras de carácter a l t ru ista , mi discusión se 
ha centrado en ment iras menos gratas, en ment iras que se pro-
ducen cuando una persona obtiene algún beneficio, casi siempre 
a costa del destinatario de la mentira. Cuando este beneficio se 
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obtiene contraviniendo una expectativa o una regla, nos h al la -
mos ante una forma de engaño a la que llamamos hacer t r a m -
pa. A veces es necesario ment ir para hacer t rampa, pero para 
ocultar que se ha hecho t rampa siempre es necesario mentir . 
Las personas así engañadas no suelen apreciar que se las enga-
ñe y están motivadas para descubrir cualquier mentira implica-
da. Pero no es probable que esta clase de engaño se haya dado 
en el entorno de nuestros ancestros con la frecuencia suficiente 
para dar una ventaja apreciable a quienes fueran especialmen-
te hábiles para detectarlo. Y, como decía antes, probablemente 
había t a n poca int imidad que los tramposos no eran descubier-
tos observando su actitud, sino por otros medios. Como escribió el 
biólogo Alan Grafen: 

La incidencia del engaño debe ser lo bastante baja para que, en gene-
r a l , las señales sean verídicas. Pa r a que los emisores de señales maximi-
cen su aptitud, las ocasiones donde engañar sea provechoso deben ser l i -
mitadas. Puede que los emisores de señales para los que engañar sea 
provechoso sean muy pocos, o puede que sólo les compense engañar en 
muy pocas ocasiones [...] El engaño es algo que se espera en los sistemas 
de señales evolutivamente estables, pero un sistema sólo puede ser esta-
ble si existe alguna razón por la que engañar no valga la pena en la ma-
yoría de los casos. El engaño impone una especie de gravamen en el sig-
nificado de la señal. La característica fundamental de los sistemas de 
señales estables es la sinceridad, y la degradación del significado de la se-
ñal mediante el engaño se debe limitar para que la estabilidad se manten-
ga. (Página 553.) " 

Según este razonamiento, las señales de los tramposos, a las 
que yo llamaría mentiras, deberían tener muy poca incidencia. 
Los estudios de Cosmides y Tooby 1 3 indican que hemos desarro-
llado una sensibilidad a la infracción de las normas y que no re -
compensamos a los tramposos, cosa que podría explicar por qué 
esta clase de engaño no es mu y frecuente. Sin embargo, nues-
tros resultados indican que no tendemos a pi l la r a los trampo-
sos detectando sus engaños a par t i r de su act i tud , sino por otros 
medios. 

Para resumir mi argumentación diré que el entorno de nues-
tros ancestros no nos ha preparado para que seamos muy hábi-
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les cazando ment iras. Quienes pudieran haber sido más hábiles 
para descubrir a un mentiroso a p a r t i r de su act i tud habrían 
tenido una ventaja mínima en las circunstancias en las que pro-
bablemente vivían nuestros antepasados. Es probable que las 
mentiras importantes no fueran m uy frecuentes porque la falta 
de i nt i mi d ad haría que las probabilidades de detectarlas fueran 
mu y altas. Esta falta de int imidad también podría haber hecho 
que las mentiras se descubrieran más por observación directa o 
por otras pruebas físicas que mediante juicios basados en la ac-
t i t u d . Por último, en una sociedad pequeña, cerrada y basada en 
la cooperación, la mala reputación resultante de ser pillado m i n -
tiendo tendría unas consecuencias graves e ineludibles. 

En las sociedades industriales modernas la situación es prác-
ticamente la contraria. Las oportunidades para ment ir abun-
dan; es fácil tener in t i m idad y hay muchas puertas cerradas. 
Cuando un mentiroso es pillado, las consecuencias sociales no 
tienen por qué ser desastrosas ya que puede cambiar de pareja, 
de trabajo o de ciudad y puede dejar atrás su mala reputación. 
Según este razonamiento, ahora vivimos en unas circunstan-
cias que en lugar de desalentar la ment ira la fomentan; las ac-
tividades y las pruebas se pueden ocultar con más facilidad y la 
necesidad de juzgar en función de la acti tud es mayor. Y nues-
t ra historia evolutiva no nos ha preparado para que seamos 
sensibles a los indicios conductuales relacionados con la mentira. 

Si admitimos que nuestra histor ia evolutiva no nos ha pre-
parado para detectar mentiras a pa r t i r de la ac t i tud, ¿por qué 
no aprendemos a hacerlo cuando crecemos? Un a posibilidad, y 
ésta es mi segunda explicación, es que nuestros padres nos en-
señan a no reconocer sus mentiras. Puede que su i nt imidad re-
quiera que engañen con frecuencia a sus hijos acerca de lo que 
hacen, cuándo lo hacen y por qué lo hacen. Aunque la actividad 
sexual es un foco evidente de estas mentiras, puede haber otras 
actividades que los padres quieran ocultar a sus hijos. 

Otra explicación es que por regla general preferimos no pi -
l la r a los mentirosos porque, a pesar de los posibles costes, una 
acti tud de confianza enriquece más la vida que una actitud sus-
picaz. Dudar permanentemente, hacer falsas acusaciones, no 
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sólo es desagradable para quien duda sino que también reduce 
mucho las oportunidades de tener int imidad con la pareja, con 
los amigos, con los compañeros de trabajo. No podemos permi-
tirnos desconfiar de un amigo, de un hijo o de nuestro cónyuge 
cuando nos dicen la verdad y es por ello que tendemos a creer a 
quien nos miente. La confianza en los demás no sólo es necesa-
ria: también hace que la vida sea más fácil. Sólo los paranoicos 
renuncian a esta t ranqui l idad , igual que aquellos cuya vida se 
encuentra en peligro si no están en constante alerta contra la 
traición. De acuerdo con esta formulación, hemos obtenido (Bu¬
gental, Shennum, Frank y E k ma n ) 1 4 unos datos preliminares 
que indican que los niños que han sido objeto de malos tratos y 
que viven en un entorno institucional detectan las mentiras a 
p a r t i r de la ac t i tud mejor que otros niños. 

Hasta ahora he presentado tres razones para explicar por 
qué nos cuesta p i l lar a un mentiroso: nuestra historia evolutiva 
no nos ha preparado para ello; nuestros padres no nos enseñan 
a detectar mentiras; y preferimos la confianza a la suspicacia. 
Mi cuarta explicación es que a veces queremos que nos enga-
ñen, que colaboramos involuntariamente en la ment i ra porque 
no nos interesa saber la verdad. Veamos dos ejemplos relacio-
nados con las relaciones conyugales. Puede que a una madre 
con varios hijos pequeños no le convenga p i l l ar a su marido m i n -
tiendo para ocultar su infidelidad, sobre todo si tiene una aven-
t ura en la que no invierte recursos en principio destinados a ella 
y a sus hijos. El donjuán tampoco quiere que le pi l len, por lo que 
a los dos les conviene que la ment i ra no se descubra. Veremos 
que actúa una lógica similar en el siguiente ejemplo de conni-
vencia en torno a una mentira más altru ista . Una mujer le pre-
gunta a su esposo: «¿Había en la fiesta otra mujer que te pare-
ciera más atractiva que yo?». Su esposo miente diciendo que la 
más atractiva era ella aunque no era así. No quiere darle celos 
porque es difícil t ra tar con ella cuando se pone celosa, y quizá 
ella desee creer que era la más atractiva. 

En algunos casos de connivencia en torno a una mentira 
puede que el destinatario de la ment ira , que desea creer al men-
tiroso, no saque ningún beneficio de la mentira o que sólo ob-
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tenga un beneficio a corto plazo. Volvamos a examinar el que 
quizá sea el ejemplo más infausto del siglo pasado donde el des-
t inatar io de una ment ira creyó en un mentiroso que le quería 
perjudicar. Me refiero al encuentro del que ya he hablado al 
pr incipio de este l ibro entre Neville Chamberlain, primer m i -
nistro británico, y Adolf H i t l er , canciller de Alemania, el 15 de 
septiembre de 1938. ¿Por qué Chamberlain creyó a Hitler? No 
todo el mundo le creyó; muchas personas, entre ellas varios 
miembros de la oposición británica, sabían que H i t l e r no era un 
hombre de palabra. Creo que, sin darse cuenta, Chamberlain co-
laboró con la ment ira de Hi t l er porque necesitaba creerle. Si 
Chamberlain hubiera reconocido la mentira de Hi t ler , habría te-
nido que hacer frente al hecho de que su política contemporizado-
ra había puesto en grave peligro a su país. Puesto que tuvo que 
afrontar este hecho unas semanas después nos podríamos pre-
guntar por qué motivo no lo hizo durante su encuentro con Hitler. 
La respuesta tiene que ver más con lo psicológico que con lo ra -
cional. La mayoría de nosotros actuamos siguiendo el principio 
no escrito de aplazar el hecho de tener que enfrentarnos a algo 
desagradable y en ocasiones lo hacemos siendo conniventes con 
un mentiroso. 

El caso de Chamberlain no tiene nada de excepcional. Los 
destinatarios de las mentiras desean creer en el mentiroso, casi 
siempre s in darse cuenta. El mismo motivo —no querer recono-
cer el desastre inminente— explica por qué el empresario que 
ha contratado por error a un desfalcador pasa por alto los i n d i -
cios de desfalco. Desde un punto de vista racional, cuanto antes 
descubra el desfalco, mejor; pero desde un punto de vista psico-
lógico este descubrimiento significará que no sólo deberá afron-
t a r las pérdidas de su empresa, sino también el error de haber 
contratado a un granuja. De modo similar , el cónyuge cornudo 
suele ser el último en saber lo que todo el mundo sabe. El prea¬
dolescente que consume drogas puede estar totalmente conven-
cido de que sus padres saben lo que hace, y estos, inconsciente-
mente, procuran no detectar las mentiras que les obligarían a 
enfrentarse a la posibilidad de haber fracasado como padres y 
de verse inmersos en una situación terrible. Si colaboramos con 
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la mentira casi siempre salimos mejor parados a corto plazo aun-
que las consecuencias a largo plazo puedan ser mucho peores. 

Los motivos que hacen que el destinatario de una ment ira 
no pil le al mentiroso quedaron muy claros en el caso de Aldr ich 
Ames, un empleado de la CIA arrestado por espionaje en 1994. 
Durante los nueve años anteriores, Ames había estado pasando 
información al KGB sobre todos los rusos que habían colabora-
do con la CIA y varios de ellos fueron ejecutados. Ames era muy 
poco discreto; se había estado gastando a espuertas el dinero 
que los soviéticos le habían entregado para comprarse una casa 
y un automóvil cuyo valor superaba de largo lo que podía pagar 
con su sueldo. Sandy Grimes, una agente de contraespionaje de 
la CIA que al f ina l acabó descubriendo a Ames, describió así su 
trabajo: «Tus mayores proezas, tus victorias más br i l lantes , son 
tus peores derrotas [...] El hecho de que descubras a un espía 
significa, lógicamente, que tu agencia tenía un problema; ¡ten-
drías que haberlo atrapado antes!». 

O tra explicación, la quinta, se basa en los escritos de Eving 
Goffman. 1 5 Se nos educa para que seamos corteses en nuestras 
interacciones, para que no «robemos» información que no se nos 
ofrece. Un ejemplo bastante sorprendente de esto es que, i n -
conscientemente, apartamos la mirada cuando alguien con quien 
hablamos se escarba la oreja o se hurga la nariz . Goffman t am -
bién diría que, desde el punto de vista social, hay veces que un 
mensaje falso puede ser más importante que la verdad. Es la i n -
formación que se reconoce, la información cuya responsabilidad 
está dispuesta a asumir la persona que la ofrece. Cuando una 
secretaria que está con el ánimo por los suelos por haberse pe-
leado con su esposo la noche anterior responde, «muy bien», 
cuando su jefe le pregunta, «¿qué t a l estás hoy?», puede que este 
mensaje falso sea el más pertinente a sus interacciones con el 
jefe. Le dice que va a hacer su trabajo. Puede que al jefe le t r a i -
ga sin cuidado el mensaje verdadero —que la secretaria está 
muy abatida— siempre que su trabajo no se resienta. 

Ninguna de las explicaciones que he ofrecido hasta ahora 
puede aclarar por qué la mayoría de los miembros de los orga-
nismos de la justicia y de los servicios de información no son ca-
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paces de detectar a los mentirosos a par t i r de su acti tud. Los i n -
terrogadores de la policía y de los servicios de contraespionaje 
no adoptan una postura de confianza hacia los sospechosos, no 
son conniventes con el engaño y están dispuestos a «robar» i n -
formación que no se íes ofrece. Entonces, ¿por qué no identifican 
mejor a un mentiroso a par t i r de su actitud? Creo que su labor 
se ve dificultada por un nivel de base muy elevado y por una re-
troalimentación insuficiente. Es probable que la gran mayoría 
de las personas con las que t ra ta n digan mentiras. Algunos con 
los que he hablado calculan que el nivel básico de mentirosos es 
superior al 75 %. Un nivel básico tan elevado no es óptimo para 
aprender a prestar atención a los indicios conductuales más su-
tiles del engaño. Con mucha frecuencia, el objetivo de estas per-
sonas no es descubrir al mentiroso sino obtener pruebas para 
inculparlo. Y cuando alguien ha sido castigado injustamente 
porque se han equivocado, esta retroalimentación les llega de-
masiado tarde para que el error cometido pueda tener una fu n-
ción correctora. 

Esto indica que si exponemos a alguien a un nivel básico de 
mentiras más bajo, cercano al 50 %, y le damos una retroalimen-
tación correctora después de cada dictamen, puede que aprenda a 
detectar con precisión las mentiras a parti r de la actitud. En es-
tos momentos estamos diseñando un experimento para compro-
barlo. No espero que la precisión llegue al cien por cien y por esta 
razón no creo que los juicios sobre si alguien miente o dice la ver-
dad se puedan aceptar como pruebas ante un t r ibunal . Sin em-
bargo, estos juicios sí que pueden ofrecer una base más sólida 
para decidir, por lo menos al principio, a quién se debe investi-
gar más a fondo y cuándo se deben plantear más preguntas 
para aclarar las razones de un cambio inusitado de act itud.* 

* Gran parte de la primera sección procede de un capítulo que escribí 
para el libro Memory for Everyday and Emotional Events, de N. L. Stein, P. A. 
Ornstein, B, Tversky y C. Brainerd (Comps.), Hillsdale, New Jersey: Lawr en-
ce Er lbaum Associates, 1996. La última sección se publicó en la revista Social 
Research, n" 63 (3), otoño de 1996, págs. 801-817. 
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Epílogo 

Lo que he escrito tiene que ayudar más a los cazadores de 
mentiras que a los mentirosos. Pienso que es más sencillo 
mejorar la propia capacidad de detectar engaños que de perpe-
trarlos, porque es más aprendible lo que debe conocerse. Para 
comprender mis ideas sobre la diferencia entre los distintos 
tipos de mentiras no se requiere un talento especial. Cualquie-
ra que tenga la voluntad de hacerlo puede recurr i r a la l is ta de 
verificación del "Apéndice" para estimar si es probable o no que 
un determinado mentiroso cometa errores. Ser más capaz de 
discernir los indicios del engaño exige algo más que compren-
der lo que he explicado: hay que desarrollar esa habil idad a 
través de la práctica. Pero cualquiera que dedique un cierto 
tiempo a observar y escuchar atentamente, vigi lando los i n d i -
cios descritos en el capítulo 4 y 5, puede perfeccionarse. Noso-
tros y otras personas hemos adiestrado a sujetos para que 
aprendiesen a mirar y escuchar con más cuidado y precisión, y 
la mayoría de ellos resultaron beneficiados. A u n sin ese apren-
dizaje formal, uno mismo puede practicar para mejorar su 
discriminación de los indicios del engaño. 

Si bien podría crearse una "escuela para cazadores de 
mentiras", no tendría sentido crear una "escuela para mentiro -
sos". Los mentirosos naturales no la necesitan, y el resto no 
tenemos el talento indispensable para sacar partido de ella. 
Los mentirosos naturales ya conocen y emplean casi todo 
aquello sobre lo cual he escrito, aunque a veces no se den 
cuenta que lo saben. Ment ir bien requiere un talento especial, 
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que no es fácil adquirir . Es preciso ser un actor natu ral , de 
modales convincentes y conquistadores. Los mentirosos natura-
les, s in pensarlo y sin necesidad de ayuda, saben cómo manejar 
sus propias expresiones para t ran sm i t i r lo que desean. 

Pero la mayoría necesitamos esa ayuda... aunque si carece-
mos de una capacidad n a t u r a l para la actuación, nunca podre-
mos men t i r bien. Lo que he explicado acerca del modo en que 
se traiciona una mentira y cuándo parece creíble no contribuirá 
demasiado, y hasta puede empeorar las cosas. No se perfeccio-
na el m e n t i r sabiendo qué se debe hacer y qué no se debe 
hacer; y dudo seriamente que, en este caso, la práctica sea de 
mucho provecho. Un mentiroso consciente de cada uno de sus 
actos, que lo planease antes de ejecutarlo, sería como un 
esquiador que debiese pensar cada vez que mueve una pierna o 
un brazo al bajar a toda velocidad por la pendiente. 

Sin embargo, hay dos excepciones, dos enseñanzas sobre el 
me n t i r que a todos pueden serles útiles. La pr imera es que un 
mentiroso debe pone1- cuidado en elaborar cabalmente y memo-
rizar su falso plan, la mayoría de los mentirosos no prevén 
todas las preguntas que pueden formulárseles, todos los inci -
dentes inesperados que pueden tener que enfrentar. Un ment i -
roso debe tener preparadas y ensayadas las respuestas ante un 
mayor número de contingencias de las que le gustaría afrontar. 
In v en t ar sobre la marcha, pronta y convincentemente, una 
respuesta coherente con lo dicho y que pueda sostenerse en el 
futuro , requiere una a p t i t u d me nta l y una frialdad ante las 
situaciones tensas que pocos individuos poseen. La otra ense-
ñanza —que a esta a l t u ra todos los lectores tienen que haber 
aprendido— es lo difícil que resulta me nt ir sin cometer errores. 
Si la mayoría de los mentirosos evitan ser detectados es sólo 
porque los destinatarios de sus engaños no se preocupan lo 
bastante para atraparlos. Es muy arduo impedir toda autodela-
ción o toda pista sobre el embuste. 

De hecho, jamás intenté adiestrar a nadie para que mint ie -
ra mejor. Mi opinión de que no sería muy útil se basa en el 
razonamiento y no en pruebas concretas; confío en estar en lo 
cierto, porque prefiero que mi investigación ayude al cazador 
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de mentiras más que al mentiroso. Y no es que crea que ment ir 
es intrínsecamente malo. Muchos filósofos han argumentado de 
forma convincente que algunas m e nt i ra s , a l menos, están 
moralmente justi ficadas, y que a veces la sinceridad puede 
llegar a ser bruta l y cruel. 1 Pero sigo sintiendo más simpatía 
por el cazador de mentiras que por el mentiroso. T al vez ello se 
deba a que mi labor científica está destinada a buscar indicios 
sobre lo que siente verdaderamente la gente. Me interesa 
aquello que encubre una emoción, pero el auténtico desafío es 
descubrirla, comprobar cómo dif ieren las expresiones genuinas 
de las falsas y que si bien éstas se asemejan a las primeras, no 
son exactamente iguales. Es gratificante desenmascarar un 
ocultamiento imperfecto. Así concebido, el estudio del engaño 
se ocupa de muchas más cosas que del engaño en sí: br inda una 
oportunidad para asist ir a la extraordinar ia lucha interna 
entre las facetas voluntarias e involuntarias de nuestra vida y 
para aprender hasta qué punto podemos controlar deliberada-
mente los signos exteriores de nuestra vida interior. 

Pese a mi simpatía por la caza de mentiras en comparación 
con el ment ir , sé muy bien que no puede equipararse aquélla 
con la v i r t u d . Aquel que por amabil idad esconde su aburri-
miento ante el amigo se ofendería con toda razón si fuese 
desenmascarado. El marido que simula divertirse cuando su 
esposa le cuenta torpemente un chiste, o la esposa que finge 
interés por su marido cuando éste le describe paso a paso cómo 
ha logrado reparar un electrodoméstico, quizá se sientan in ju-
riados si su simulación es cuestionada. Y por supuesto, ante un 
engaño mi l i tar , el interés nacional bien puede estar del lado del 
mentiroso y no del cazador de mentiras. En la Segunda Guerra 
Mu ndia l , por ejemplo, ¿qué habitante de alguno de los países 
aliados no quería engañar a Hi t l er sobre la playa en que se 
haría el desembarco: Normandía o Calais? 

Sin duda, Hi t l e r tenía todo el derecho del mundo a t ratar de 
descubrir el engaño de los aliados, pero no siempre la caza de 
mentiras está igualmente justificada. A veces hay que respetar 
la intención del otro, independientemente de lo que en verdad 
piense o sienta. A veces un individuo tiene derecho a que crean 
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en su palabra. La caza de ment iras viola la pr ivacidad, el 
derecho que cada cual tiene a conservar sus pensamientos y 
sentimientos para sí. Si bien hay situaciones que just i f i can la 
caza de mentiras (investigaciones de delitos, adquisición de un 
nuevo automóvil, negociación de un contrato in ternaci onal , 
etc.), en otros campos la gente presupone válido a mantener 
para sí, si lo desea, sus pensamientos y sent imientos, y a 
esperar que los demás acepten lo que elige manifestarles. 

No sólo el a ltruismo o el respeto por la privacidad deben 
l levar a hacer una pausa al implacable cazador de mentiras. 
En ocasiones, es preferible engañarse. El anfitrión se sentirá 
mejor si sabe que su huésped lo está pasando bien en su casa, 
aunque eso sea falso; la esposa que quiere divert i r a su marido 
contándole un chiste puede seguir creyendo que lo hace bien.. . 
y todos t an felices. El falso mensaje del mentiroso no sólo 
puede ser más aceptable en algunos casos que la verdad, sino 
más útil. Si al llegar a la obra, el carpintero contesta "Estoy 
bien" cuando el capataz le pregunta "¿Cómo estás?", esa infor-
mación puede ser más pertinente que si contesta la verdad: 
"Anoche tuve una pelea con mi mujer y me siento como el 
diablo". Su men t ira comunica sinceramente su propósito de 
cumpl ir con su trabajo a pesar del disgusto personal que ha 
sufrido. Por supuesto, aun en estos casos benévolos se paga un 
precio por ser engañado: el capataz podría adminis trar mejor 
las dist intas tareas que deben realizarse en la obra si conociera 
el malestar del carpintero ese día, la esposa podría aprender a 
contar mejor los chistes o a no contarlos en absoluto si supiese 
que su marido no se ríe de veras. Pero creo importante señalar 
que a veces la caza de mentiras atenta contra una relación 
personal, t r a i c i o n a la confianza depositada en el otro , se 
apropia de información que, por algún buen motivo, no fue 
comunicada. Al menos, el cazador de ment iras debe darse 
cuenta de que la detección de los indicios del engaño es una 
insolencia: toma algo sin permiso, contra el deseo del otro. 

Cuando comencé a estudiar este tema, no había modo de 
saber con qué me iba a encontrar . Existían afirmaciones 
contradictorias. Freud había dicho: "Quien tenga ojos para ver 
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y oídos para oír puede convencerse a sí mismo de que ningún 
m or t a l es capaz de guardar un secreto. Lo que sus labios 
callan, lo dicen sus dedos; cada uno de sus poros lo traiciona". 2 

No obstante, yo conocía muchos casos en que la ment ira había 
tenido gran éxito, y mis primeros estudios comprobaron que en 
la detección del engaño la gente no tenía más éxito que si 
actuara al azar. Los psiquiatras y psicólogos no eran en esto 
mejores que los demás. La respuesta a la que llegué me 
complace: no somos, como mentirosos, perfectos ni imperfectos, 
y detectar el engaño no es ni tan fácil como decía Freud, ni 
imposible. La cuestión es más complicada y por ende más inte-
resante. Nuestra imperfecta capacidad para me nt i r es funda-
mental en nuestra existencia, y quizá necesaria para que ésta 
persista. 

Piénsese en cómo sería la v ida si todos supiesen menti r a la 
perfección o, por el contrario, si nadie pudiera hacerlo. He refle-
xionado sobre esto principalmente en relación con las mentiras 
vinculaaas a las emociones, que son las más difíciles; por otra 
parte, son las que más me interesan. Si nunca pudiéramos 
saber cómo se sintió realmente alguien en cierta oportunidad, y 
si supiéramos que nunca lo sabríamos, la vida resultaría 
insulsa. Seguros de que toda muestra de emoción sería un mero 
despliegue destinado a agradar, manipu lar o desorientar al 
otro, los individuos estarían más a la ventura, los vínculos 
entre las personas serían menos firmes. Considérese por un 
momento el di lema que tendría que afrontar una madre o un 
padre si su bebé de un mes fuese capaz de ocultar y falsear sus 
emociones del mismo modo que lo hacen la mayoría de los 
adultos. Todo grito o llanto sería el de un "lobo". Vivimos en la 
certeza de que existe un núcleo de verdad emocional, de que en 
su mayoría la gente no quiere o no puede engañarnos sobre lo 
que siente. Si desvirtuar las propias emociones fuese tan senci-
llo como desvirtuar las propias ideas, si los gestos y ademanes 
pudieran disfrazarse y falsearse tanto como las palabras, 
nuestra vida emocional sería más pobre y más cohibida. 

Pero sí nunca pudiéramos ment ir , si una sonrisa fuera el 
signo necesario y confiable de que se siente alegría o placer, y 
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jamás estuviera presente sin estos sentimientos, la vida resul-
taría más difícil y mantener las relaciones, mucho más arduo. 
Se perdería la cortesía, el afán de suavizar las cosas, de ocultar 
aquellos sentimientos propios que uno no querría tener. No 
habría forma de pasar inadvertido, no habría cómo manifestar 
malhumor o lamer las propias heridas salvo estando a solas. 
Imaginemos que nuestro compañero de trabajo, amigo o 
amante fuera alguien que, en materia de control y encubri-
miento de sus propias emociones, es como un bebé de tres 
meses, aunque en todos los restantes aspectos (inteligencia, 
aptitudes, etc.) es un adulto cabal. ¡Terrible perspectiva! 

No somos ni transparentes como los bebés ni perfectamente 
disfrazables. Podemos mentir o ser veraces, d iscernir la 
mentira o no notarla, ser engañados o conocer la verdad. 
Podemos optar: ésa es nuestra naturaleza. 
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Apéndice 

Los cuadros 1 y 2 sintetizan la información correspondiente 
a todos los indicios del engaño que se han descrito en los capí-
tulos 4 y 5. El cuadro 1 está organizado para buscar, a part i r de 
cada indicio conductual, la clase de información que él revela; 
el cuadro 2, a la inversa, está organizado para buscar, a part i r 
de cada clase de información, el indicio de conducta que le co-
rresponde. 

Recuérdese que hay dos formas principales de ment ir : el 
©cuitamiento y el falseamiento. Tanto el cuadro 1 como el 
cuadro 2 se ocupan de las mentiras por ocultamiento. El cuadro 
3 brinda los indicios conductuales del falseamiento. El cuadro 4 
ofrece una l ista completa de todos los tipos de mentiras. 
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C U A D R O 1 

Autodelación de una información oculta, según los indicios presentes 
en la conducta 

indicio del engaño 

Destices verbales 

Peroratas enardecidas 

Modo de hablar indirecto, 

circunloquios 

P a u s a s y errores en el habla 

Elevación del tono de voz 
Disminución del tono de voz 
M a yor volumen y velocidad 

del habla 
Menor volumen y velocidad 

del habla 
E m b l e m a s 

Disminución en la cantidad de 

ilustraciones 
Aum ento de la cantidad de 

manipulaciones 
Respiración acelerada o 

superficial 
S ud or 
T r a g a r s a l i v a con frecuencia 
Mi croexpresiones 
E xp re sion es abortadas 

Músculos faciales fidedignos 
Aum ento del parpadeo 
Dilatación de las pupilas 
Lágrimas 

Enrojecimiento del rostro 

Empalidecim iento del rostro 

Información revelada 

P ueden e s tar relacionados específicamente con una 
emoción; pueden delatar u n a información no re-
lacionada con ninguna emoción. 

Pueden estar relacionadas específicamente con u na 
emoción; pueden delatar una información no re-
lacionada con ninguna emoción. 

E s t r a t e g i a verbal no preparada de antemano , o 
bien presencia de emociones negativas, muy 
probablemente temor. 

E s t r a t e g i a verbal no preparada de antemano, o 
b ien presen cia de emociones negativas, muy 
probablemente temor. 

Emoción negativa, probablemente rabia y/o temor. 
Emoción negativa, probablemente tristeza. 

Probablemente rabia, temor y/o excitación. 

Probablemente tristeza y/o aburrimiento. 

Pueden estar relacionados específicamente con una 
emoción; pueden delatar una información no re-
lacionada con ninguna emoción. 

Aburrimiento, estrategia no preparada de antemn-
no, o elección cuidadosa de cada palabra. 

Emoción negativa. 

Emoción no específica. 

Emoción no específica. 

Emoción no específica. 
Cualquier emoción específica. 
Emoción específica; o tal vez muestre que se frenó 

un a emoción, pero sin indicar cuál. 
Temor o tristeza . 
Emoción no específica. 
Emoción no específica. 
T r is teza , desazón, risa incontrolable. 
Turbación, vergüenza o r a b i a ; puede haber 

también culpa. 
T em or o r ab ia . 
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C U A D R O 2 

Autodelación de una información oculta, según el tipo de información 
suministrada 

Tipo de información 

E st rategia verbal no preparada de 

antemano 

Información no relacionada con las 
emociones (por ejemplo, datos, planes, 
fantasías) 

Emociones (por ejemplo, sorpresa, 
desazón, alegría) 

T em or 

R a bia 

T r iste za (puede ser vergüenza y/o culpa) 

Turbación 

Excitación 

Aburrimiento 

Emoción negativa 

Activación do una emoción cualquiera 

Indicio conductual 

Modo de habla r indirecto, circunloquios, 
pausas, errores en el habla. Disminu-
ción de laa ilustraciones. 

Deslices verbales, peroratas enardecidas, 
emblemas*. 

Deslices verbales, peroratas enardecidas, 
microex presiones, expresiones aborta-
das, 

Modo de hablar indirecto, circunloquios, 
pausa», errores en el habla, elevación 
del tono de voz, mayor volumen y velo-
cidad del habla, músculos facíales fide-
dignos, empalidecimiento facial. 

Elevación del tono de voz, mayor volumen 
y velocidad del habla , enrojecimiento, 
cmpaüdccimiento. 

Disminución del tono de voz, menor 
volumen y velocidad del habla, múscu-
los faciales Rdcdignos, lágrimas, vista 
dirigida hacia abajo, rubor. 

Rubor, vista dirigida hacia abajo o hacia el 
costado. 

Aumenta de la cantidad de ilustraciones, 
elevación del tono de voz, mayor 
volumen y velocidad del habla. 

Disminución de la cantidad de ilustracio-
nes, menor volum en y velocidad del 
habla. 

Modo de habla r indirecto, circunloquios, 
pausas, errores en el habla, elevación o 
disminución del tono de voz, aumento 
de la cantidad de manipulaciones. 

Alteración del ritmo respiratorio, sudor, 
tragar sa l i v a , expresiones abortadas, 
aumento del parpadeo, dilatación de 
las pupilas. 

* Los emblemas no pueden t ransm itir tantos mensajes como los deslices verbales 
o las peroratas enardecidas. En el caso de los estadounidenses, existen emblemas co-
rrespondientes a unos sesenta mensajes distintos. 
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C U A D R O 3 

Indicios de que una expresión es falsa 

Emoción falsa Indicio conductual 

Temor Ausencia de una expresión fidedigna 
en la frente. 

Tristeza Ausencia de una expresión fidedigna 
en la frente. 

Alegría No participan los músculos orbicula-
res de los párpados. 

Entusiasmo o interés por No aumenta la cantidad de ilustracio-
lo que se está diciendo nes, o es incorrecta su secuencia lo que se está diciendo 

temporal. 
Emociones negativas Ausencia de sudor, de alteraciones en 

el ritmo respiratorio, de aumento 
en la cantidad de manipulaciones. 

Cualquier emoción Expre siones asimétricas, aparición 
demasiado abrupta, desaparición 
demasiado abrupta o entrecortada, 
sincronización incorrecta. 
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C U A D R O 4 

Aspectos del mentir: Lista de control 

D I F I C I L F A C I L 

PARA D E T E C T A R E L CAZADOR D E M E N T I R A S 

Preguntas sobre la. mentira 

1. ¿Puede prever con exacti- SI: 
tud el mentiroso cuándo 
tendrá que mentir? 

2. ¿La mentira sólo exige SI 
ocultamiento, sin necesi-
dad de recurrir al falsea-
miento? 

estrategia p r e p a r a -
da y e n s a y a d a 

NO : es trategia no 
p r e pa r a d a 

NO 

3. ¿La mentira implica la 
posibilidad de experi -
mentar emociones cir-
runstanciale-í'' 

NO S I : será p a rt i cu l a rm e nt e 
difícil si 

A: es preciso ocultar o 
falsear u n a emoción ne-
gativa, como la i ra , el 
temor o la desazón. 

B: el mentiroso debe 
parecer insensible y no 
puede r e c u r r i r a otra 
emoción para enmasca-
rar las que tiene que 
ocultar. 

4. ¿Será perdonado el men-
tiroso si confiesa haber 
mentido? 

5. ¿Es mucho lo que está en 
juego, ya sea en materia 
de castigos o de recom-
pensas? 

6. ¿Es severo el castigo que 
se impone a las personas 
a quienes se descubre 
mintiendo? 

NO: aumenta la motivación S I : hay probabilidades de 
del mentiroso de tener provocar una confesión, 
éxito con su engaño. 

Es difícil predecir qué pasará: cuando hay mucho en 
juego, puede aumentar el recelo a ser descubierto, 
pero también la motivación del mentiroso para tratar 
de tener éxito en su engaño. 

N O: escaso recelo a ser 
descubierto; pero esto 
mismo puede fomentar 
t'l descuido. 

S I : aumenta el recelo a ser 
descubierto, pero tam-
bién puede aumentar el 
temor del mentiroso a 
que no le crean, dando 
así origen a errores po.si 
tivos falsos. 
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D I F I C I L F A C I L 

PAHA D E T E C T A H E L CAZADOR D E M ENT I RAS 

7. ¿Es severo el castigo que 
se impone por el solo 
hecho de haber mentido, 
aparte de los perjuicios 
causados por la falla del 
engaño? 

8. ¿El destinatario no sufre 
perjuicio a lguno, o 
incluso se beneficia con 
la mentira? ¿La mentira 
es altruista y no benefi-
cia al mentiroso? 

9. ¿La situación es tal que 
el destinatario probable-
mente confie en el men-
tiroso, s in sospechar que 
puede ser engañado? 

10. ¿El m en tiro so ya ha 
tenido éxito ant erior -
mente en un intento de 
engañar al destinatario? 

11. ¿El mentiroso y <•'. desti-
na tario tienen valores 
en común? 

12. ¿La mentira está autori-
zada por el uso social? 

13. ¿La me ntira tiene un 
destinatario anónimo? 

14. ¿Hay trato pe rsona l 
entre el mentiroso y el 
destinatario? 

N O 

SI el sentimiento de culpa 
por engañar será menor 
si el mentiroso lo sabe. 

SI 

S I : disminuye el recelo a 
ser descubierto, y si el 
destinatario está aver-
gonzado o molesto por 
tener que reconocer que 
fue engañado antes, 
puede convertirse en 
una víctima cómplice. 

N O : d ismin uy e e l senti -
miento de c u lp a por 
engañar. 

N O : di sminu ye e l senti -
miento de c u lp a por 
engañar. 

S I : d i s m i n u y e e l se nt i -
miento de c u l p a por 
engañar. 

N O 

S I : aumenta el recelo a ser 
descubierto; la persona 
puede ser disuadida de 
m en t i r ai sabe que el 
castigo por hacerlo será 
peor que lo que pueda 
perder si no miente. 

N O: aumenta el sentimien-
to de culpa por engañar. 

N O 

N O 

S I : aumenta el sentimiento 
de culpa por engañar. 

S I : aumenta el sentimiento 
de culpa por engañar. 

N O 

S I : el cazador de mentiras 
Herá más capaz de evitar 
los errores derivados de 
tas diferencias i n d i v i -
duales. 
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D I F I C I L F A C I L 

PARA D E T E C T A R E L CAZADOR D E M E N T I R A S 

15. ¿Debe el c azad or de 
mentiras ocultarle al 
mentiroso las sospechas 
que tiene sobre él? 

SI : el cazador de mentiras NO 
queda atrapado por su 
necesidad de ocul ta-
miento y no puede 
estar atento a la con-
ducta del mentiroso. 

16. ¿Dispone el cazador de NO 
mentiras de información 
que sólo podría conocer 
una persona culpable 
pero no una inocente? 

17. ¿Hay otras personas que NO 
saben o sospechan que el 
destinatario es engaña-
do? 

S I : puede tratar de emplear 
la técnica de lo que 
conoce el culpable , si 
está en condiciones de 
interrogar al sospechoso. 

S I : puede a u me n t a r e l 
deleite por embaucar, el 
recelo a ser descubierto 
o el sentimiento de culpa 
por engañar. 

NO: habrá más errores al S I : mejores condiciones 
18. ¿El mentiroso y el juzgar los indicios del para interpretar tos in-

cazador de ment ir as engaño. dicios del engaño, 
tienen el mismo idioma, 
nacionalidad y antece-
dentes culturales? 

PREGUNTAS SOBRE EL MENTIROSO: 

19. ¿Tiene el mentiroso 
mucha experiencia pre-
via en mentir? 

20. ¿Muestra sagacidad e 
inventiva el mentiroso 
en sus embustes? 

21. ¿Tiene el mentiroso 
buena memoria? 

22. ¿Habla el mentiroso de 
forma regular y unifor-
me, y es persuasivo? 

23. ¿Emplea el mentiroso 
los músculos faciales fi-
dedignos como enfatiza-
dores de la conversa-
ción? 

SI : especialmente si tiene NO 
practica en ese tipo 
particular de mentira. 

S I NO 

S I NO 

S I NO 

S I : será más capaz de NO 
ocultar o falsear las ex-
presiones faciales. 
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D I F I C I L F A C I L 

PAHA D E T E C T A R E L CAZADOR D E M E N T I R A S 

24, ¿Tiene el mentiroso h a- SI 
b i l i d ad tea tr a l y es 
capaz de emp le ar el 
método de Stanislavski? 

25. ¿Hay probabilidades de SI 
que el mentiroso esté 
o u tocón ven cid o de su 
me n t i r a , a punto de 
creer que lo que dice es 
cierto? 

NO 

N O 

26. ¿Es un "mentiroso SI 
natural" o un psicópata? 

NO 

27. ¿Es el mentiroso vulne-
rable, por su personali-
dad, al temor, la culpa o 
el deleite por embaucar? 

28. ¿Está avergonzado el 
mentiroso cíe lo que 
oculta su mentira? 

29. ¿El sospechoso podría 
s e n t i r temor, culpa o 
vergüenza aunque fuera 
inocente, o si estuviera 
mintiendo sobre alguna 
otra cosa? 

NO 

Es difícil predecir qué pasará: por un lado, la vergüenza 
dificulta la confesión, por el otro, esa misma vergüen-
za puede autodelatar la mentira. 

S I : es posible interpretar N O : los signos de estas 
los indicios emociona- emociones indican el 
les. engaño. 

PREGUNTAS SOBRE EL CAZADOR DE MENTIRAS 

30. ¿Tiene fama el cazador 
dé mentiras de ser difícil 
de engañar? 

31. ¿Tiene fama el cazador 
de mentiras de ser des-
confiado? 

NO: especialmente si ya 
en alguna oportunidad 
el mentiroso logró en-
gañarlo. 

S I : aumenta el recelo a ser 
detectado; puede a u -
mentar también el de-
leite por embaucar. 

Es difícil predecir qué pasará: esa fama puede reducir el 
sentimiento de culpa por engañar, pero puede au-
mentar el recelo a ser descubierto 

32. ¿Tiene fama el cazador N O : es menos probable S I : aumenta el sentimiento 
de mentiras de ser ecuá- que el mentiroso sienta de culpa por engañar, 
nime? culpa por engañarlo. 
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D I F I C I L F A C I L 

PARA D E T E C T A R E L CAZ ADOR D E M E N T I R A S 

33. ¿Es el cazador de menti-
ras una de esas perso-
nas que niega la real i -
dad, elude los problemas 
y tiende a suponer siem-
pre lo mejor de los de-
más? 

S I : probablemente pasará NO 
por alto los indicios del 
engaño y será vulnera-
ble a errores negativos 
falsos. 

34. ¿Es el cazador de mentí- NO SI 
ras extraordinariamente 
hábil para interpret ar 
con exact itud las con-
ductas expresivas? 

35. ¿Tiene el cazad or de NO 
mentiras prejuicios que 
lo l le v an a tener u n a 
opinión tendenciosa en 
contra del mentiroso? 

S I : aunque et cazador de 
mentiras esté a ler ta a 
los indicios del engaño, 
podrá inc urrir en erro-
res positivos falsos. 

36. ¿Beneficia de algún 
modo al cazador de men-
t i ras no detectar el 
engaño? 

S I : pasará por alto, delibe-
radamente o na, los i n -
dicios del engaño. 

NO 

37. ¿Es incapaz el cazador Es difícil saber qué pasará: puede dar origen a errores 
de mentiras de tolerar la falsos tanto positivos como negativos, 
incertidumbre respecto 
de si es engañado o no? 

38, ¿Se encuentra el caza- NO 
dor de me nt ir as en 
medio de un reguero de 
pólvora emocional? 

S I : atrapará a los mentiro-
sos, pero interpretará 
que los inocentes mien-
ten (error positivo falso). 
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158n, 165 
- hacia la víctima, 49, 78 
- sonrisa de, 156, 158, 160, 245; 

ilustración, 157 
- y tono de la voz, 96 

desfalco, 40, 48, 60, 63, 72, 80-1, 197 
deslealtad, véase traición 
deslices verbales, 40, 43, 46, 125-7, 

173-4, 184, 185n 
destinatario 

- anónimo, 72 
- beneficios y perjuicios del, 18-20, 

191-2 
-cómplice, 73-5,257-8,269-70, 283-4 
- confiado, 71, 187-8 
- credulidad del, 73-4, 78,177 
- descaminado deliberadamente, 

25-6,41 i 
- desdén por el, 49, 78 
- deseo de ser engañado del, 17-9, 

22, 26 
- difícil de engañar, 65, 80-1 
- humillación del, al desenmascarar 

la mentira, 18, 22 
- las excusas para alejar sospechas 

pueden poner sobre alerta al , 186 
- más enfurecido por un 

ocultamiento que por un 
falseamiento, 28n 

- protección del, 73-4 
- puede instigar al mentiroso, 186 
- suspicaz, 65, 186-7 
- tiene valores en común con el 

mentiroso, 218, 257 
- y "juego del espejo", 255, 257 
- y lo que está en juego si el 

mentiroso es atrapado, 63-5 
- y recelo a ser detectado del 

mentiroso, 49-50 

- y sentimiento de culpa del 
mentiroso, 71-2,77-8,187 

- véase también cazador de mentiras 
detector eléctrico de mentiras, véase 

polígrafo 
Detzer, David, 276 
dientes, hacer rechinar los, 32-3 
diferencias culturales, 271 
diferencias individuales, riesgo de no 

considerar las, véase error de 
Otelo; riesgo de Brokaw 

diferencias nacionales, 271, 283 
diplomáticos y estadistas, 17-8, 20, 

57-8,69,77,264-86 
- en la crisis cubana de los misiles, 

272-81 
- véase también Hitler, Adolf; 

engaños militares; y los nombres 
de los dirigentes 

disgusto, véase repulsión 
Djilas, Milovan, 284 
Dobrynin, Anatoly, 274, 276-7, 279¬

80; ilustración, 275 
Dougherty, Denise, 201-2 
drogas, consumo de, y prueba del 

polígrafo, 213-4, 235 

Efron, David, 108-9 
Ehrl ichm an, John, 29 
emblemas y deslices emblemáticos, 

104-7,111-2,125-7,132,141, 149, 
153, 173-4,184-5 

emociones 
- alteraciones en las, detectadas 

mediante el polígrafo, 118, 184, 
203-5 

- casos en que deben desestimarse 
sus signos como indicios del 
engaño, 179-85,194 

- e ilustraciones, 32-3,110-11 
- enmascaramiento de las, 32-6, 48 
- expresiones faciales de las, 128-31 
- facilitamiento de la detección 

cuando la mentira involucra a las, 
89 

- falseamiento de las, 30-2, 35-6, 
46-8, 124, 286 
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- fusión de, 120,130,133,160 
- intensidad de las, y acciones 

improcedentes, 47-8, 252, 255 
- ocultamiento de las, 30-48, 286 
- producidas por la técnica de 

Stanislavski , 121-2,145,170 
- reglas de exhibición de las, 130-1, 

271 
- su atribución a una causa que no 

es la real , como modo de mentir, 
37, 41 

- vivencia de las, 47 
- y alteraciones en el SNA, 118-24, 

147 
- y la voz, 40, 48, 82, 84-5 
- y las diferencias individuales en 

las reacciones, véase error de 
Otelo; riesgo de Brokaw 

- y sentimiento de culpa por 
engañar, 49, 65-78,184, 297 

- y sentimientos que provoca el 
mentir, 48-9 

- véase también cada una de las 
emociones por separado 

empahdecimiento (como indicio 
conductual), 147-8,165, 203 

empresas 
- aplicación de la prueba del 

polígrafo en las, 195-200, 226-34 
- aspirantes a ingresar en las, 21, 

30,40, 77,181, 226-42 
- aspirantes a realizar tareas 

policiales en las , 196, 230-3 
- controles en el lugar de trabajo, 

35, 70, 230-1, 236-43 
- delitos internos en las, 199 
- desfalcos en las, 40,48, 60-1,63, 

72,80-1,197 
- hurtos en las, 197 
- negociaciones en las , 16,57, 71-2 
- transacciones en las, 70-1 
- ventas de las, 22, 57, 59 ,63 

encogimiento de hombros, 104-5,132 
engaños militares, 57-8, 257, 281-2 
- véase también espionaje y 

seguridad nacional; Hítler, Adolf 
enojo véase rabia 

enrojecimiento (como indicio 
conductual), 147-8,165 

error de Otelo, 175-7 
- definición, 97, 262 
- deslices emblemáticos, 106-7, 112 
- ilustraciones, 112 
-manipulaciones, 117 
- mieroexpresiones o expresiones 

abortadas, 137 
- y músculos faciales fidedignos, 

141 
- y prueba del polígrafo, 205, 209, 

211 
- véase también errores de 

incredulidad 
errores de credulidad, 168-71,174, 

177, 185, 188, 191-4, 262 
- en la prueba del polígrafo, 19B, 

213, 215, 222, 225, 231-2, 234-6 
erroreB de escritura, 90-1 
errores de incredulidad, 168-72, 174¬

8 2 , 1 8 8 , 1 9 3^ 
- en la prueba del polígrafo, 52, 184¬

5,191-2,198,205,207-12,215-6, 
218,222-3,227-9, 231-4, 262 

errores de lectura, 90-1 
espías, 16,20,57,62,68-9,77,169, 

18 
- y prueba del polígrafo, 200, 224, 

233-4 
- véase también espionaje y 

seguridad nacional 
espionaje y seguridad nacional, 21-2, 

178,181, 285n 
- espías, 16,20, 57, 63, 68-9, 77, 

169,186,200,224, 233-6 
- prueba del polígrafo, 195,197, 

200,202,205,224,226, 233-6, 
241, 243, 246 

- terroristas, 16, 63, 68 
- véase también Agencia Central de 

Inteligencia; Agencia de 
Seguridad Nacional 

esposos, mentiras, entre, véase 
cónyuges 

estadistas, véase diplomáticos y 
estadistas; políticos 
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estafadores, 26, 45, 170 
- y el "juego del espejo", 254-6 

idéase también Hamrak, John 
estudiantes de enfermería, 

experimento sobre el 
ocultamiento de sus emociones, 
54-7, 59,69, 72,87-9,96-7,103-1, 
107, 111,115-6,131,136, 155, 
164-5, 244 

estrategia del caballo de Troya, 187 
excitación 
- expresión facial de, 130 
- ilustraciones, 109 
- sonrisa de, 160 
- y alteraciones en el SNA, 118-9 
- y alteraciones en la voz y el 

habla, 93-4,126-7, 296-7 
excitación sexual 

- mentiras sobre la, 22 
- y engrasamiento de los labios, 25rc 
- véase también cónyuges 

expresión de aprensión, 139; 
ilustración, 140 

expresiones faciales, 32-3, 40, 43,46, 
81, 84-7, 119, 128-61 

- abortadas, 136-7, 145, 165 
- asimetría de la, 161-3, 165 
- autocontrol de las, 82-4,86; véase 

también reglas de exhibición 
- c e j a s , 34, 46, 48, 105, 108«, 132, 

139, 141,144,149 
- como señales de la conversación, 

46,132, 137,144 
- diferencias nacionales y 

culturales en las, 271 
- duración y secuencia temporal de 

las, 149, 152-3,165 
- emblemas, 105,132 
- en los jugadores de póquer, 34-5, 

59,70-1,80, 170-2 
- e rr o r es de sincronización, 149, 

154,165 
- importancia de las, 84 
- involuntar ias , 86, 128-9,150 
- lab ios , 25n, 32-3, 113, 132, 141; 

ilustración, 142 
-manipulaciones, 113, 132 

- micToexpresiones, 15, 43, 134-7, 
145, 165,173-4,184 

- músculos faciales fidedignos, 137¬
8, 141, 144-6, 148, 165, 184; 
ilustración, 140 

- ojos, 132, 146-7,152, 155 
- párpados, 32-3, 46, 105, 108, 132, 

139; ilustración 140 
- rasgos y estereotipos, 25n 
- reglas de exhibición de las, 130-1, 

271 
- unilaterales, 149 
- voluntarias, 86,128-9,150 
- y alteraciones en la actividad del 

SNA, 122-3, 147, 152; véase 
también empalidecimiento; 
enrojecimiento; sudor 

- y movimientos corporales, 85, 154 
- véase también sonrisas; cada una 

de las emociones por separado 
evasiva por inferencia incorrecta, 39, 

42 

falseamiento (como modalidad de 
mentira), 27-8, 30, 41 

- más ocultamiento, 30 
- s o n r i s a s de, 35-6, 138, 141, 151, 

154-5,163-5; ilustración, 164 
- y alteraciones en el S NA, 124-6 
- y expresiones faciales 

voluntarias, 86, 128-9, 150 
- véase también cada una de las 

emociones por separado 
fantasías, 126-7 
Federal Bureau of Investigation 

(FBI) , 181 
- prueba del polígrafo 

administrada por el, 199-200, 
220-1, 241-2 

felicidad, véase regocyo 
Ford, Gerald, 125-6 
fracaso de la mentira, motivos del, 

43-81 
- mentir sobre IOB propios 

sentimientos, 46-8, 286; véase 
también deleite por embaucar; 
recelo a ser detectado; 
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sentimiento de culpa por engañar 
- sentimientos del mentiroso sobre 

el mentir, 48-9 
Freud, Sigmund, y los deslices 

verbales, 90-3,173 
funcionarios de la aduana, 21 

Gioconda, la, véase Leonardo da Vinci 
gobierno de EstadoB Unidos, pruebas 

con el polígrafo administradas por 
el, 199-203, 226, 241, 243, 246 

- véase también espionaje y 
seguridad nacional; Oficina de 
Evaluación Tecnológica, informe 
de la 

goce 
- lágrimas de, 147 
- sonrisa de, 155-6, 160; 

ilustración, 157 
Goffman, Erving, 27n 
Goldberg, Arthur J„ 276n 
Gromyko, Andrei, 272-80; 

ilustración 275 
Groth, Alexander, 264, 270n, 283 
Gruson, Lindsey, 69« 
guiño como indicio conductual, 132, 

149 

habla, véase palabras y discurso 
Ha hn, Walter, 281« 
Haig, Alexander, 29 
Haldeman, H. R., 29 
Hamrak, John, 254-8, 262 
Hander, Michael, 266 
Hayano, David, 35n 
Hearst, Patricia, 16-8 
Herbig, Katherine, 257 
Hildebrand, Martin, 274 
Hilsman, Roger, 273 
Hingley, Ronald, 281n 
Hitler, Adolf, 13, 20, 36-7, 267,284 

- como mentiroso natural, 36-7, 58, 
272, 280 

- y Chamberiain, 13-4, 17-20, 37, 
40, 77,144,268-72,283,285 

- y el desembarco de los aliados en 
Fr an cia , 169 

Hughes, Howard, falsa biografía de, 
véase Irving, Clifford 

humillación (al desenmascarar la 
mentira) 

- de la víctima, 18-9, 22 
- del cazador de mentiras, 177 
- del mentiroso, 65-8 

véase también vergüenza 

ilustraciones como indicios del 
engaño, 32-3, 107-12,125-7, 132, 
144,173-4 

incesto, 63 
indicios conductuales, 38-40, 42-3, 

82-127 
- adiestramiento para discernir los, 

244-5 
- de la información ocultada, lista 

de, véase los indicios 
conductuales específicos 

- de la sinceridad, 183, 247 
- de una emoción falsa, véase los 

indicios conductuales específicos 
- del deleite por embaucar, 49, 66, 

78-9, 96, 197-8, 218 
- dificultades para discernir los, 20-1 
-i lustraciones, 107-12,125-7,132, 

173-4 
- observación de los, agregada a la 

prueba del polígrafo, 243-8, 263 
- precauciones para interpretar 

los, 193 
- vuelven mas explícita la 

interpretación, 167-8 
- véase también expresiones 

faciales; movimientos corporales; 
palabras y discurso 

indicios del engaño, 38-43 
- diferencias nacionales, culturales 

e idiomáticas en los, 271, 283 
- véase también emblemas; 

expresiones faciales; indicios 
conductuales; movimientos 
corporales; palabras y discurso; 
sistema nervioso autónomo; voz 

interpretación de la mentira, 152, 
249, 256-7 
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- desestimación de las emociones 
en la , 179-85, 194 

- deslices emblemáticos, atención 
prestada a los, 107 

- explicitación de la, 167-8 
- ju ic i os básicos sobre los cambios 

en la conducta, 82, 171-2, 179, 
193-4 

- la ausencia de pistas sobre el 
engaño no es prueba de verdad, 
170, 174, 194 

- peligros y precauciones en la, 
167-94 

- y manipulaciones,112 
- véase también error de Otelo; 

riesgo de Brokaw 
interpretación, errores de, véase 

errores de credulidad; errores de 
incredulidad 

ira, véase rabia 
Irving, Clifford, y su biografía falsa 

de H. Hughes, 45 

jactanciosos, 80 
- véase también deleite por 

embaucar 
Jervis, Robert, 264-5, 283 
Jones, Sara , 250-1, 257-8 
J u a n Pablo I I , papa, 142-3 
justificaciones de la mentira, 22, 68¬

74, 142 
- altruismo, 22, 64, 70 
- autorización, 68-72, 218 
- necesidad política, 24-6,68-9, 73-4 
- protección del destinatario, 74 
- razones sociales, 22,30, 35-6, 76, 

161-3 
- véase también diplomáticos y 

estadistas; engaños militares 

Kennedy, John F . , 284; ilustración 
Kennedy, Joseph P,, 269« 
Kennedy, Robert F . , 273-4, 276-7 
Kircher, John C, 244-5 
Kissinger, Henry, 264-5 
Kohler, Foy, 277 
Kruschev, Nikita, 273-5, 277-8 

labios (como indicios conductuales), 
32-3 

- activación sexual de los, 25« 
- como manipulaciones, 113,132 
- desdén, 149, 158«, 165 
- rabia, 25«, 141; ilustración, 142 
- temor, 151, 156, ilustración, 157 
- véase también sonrisas 

lágrimas/llanto como indicio 
conductual, 147-8, 286-87 

Landers, Ann, 22 
Lawrence, T . E . , 58 
Leonardo da Vinci , sonrisa de la 

Mona Lisa , 160-1 
Leuci, Robert, 37-8, 73-5 
Lincoln, Abraham, 28 
lo que está en juego, importancia 

de, 59-65, 72,177, 249, 283, 286 
Lovett, Robert, 276 
Lykken, David T. , y la prueba del 

polígrafo, 190-2,196-7,201-2, 
204«, 206-7, 213, 222«, 224, 
226-7, 236 

maestros y alumnos, mentiras entre, 
56 

malversación de fondos, véase 
desfalco 

manipulaciones como indicios 
conductuales, 112-7, 125-6, 132, 
184 

Mary (paciente psiquiátrica), 
entrevista con, 14-5, 17-20, 26, 
30, 37, 39-40, 54, 65-6, 134-5, 
174, 251-8 

Marry Me (novela de Updike), 31-3, 
37-41, 43-4, 46-7, 168-72,191-3, 
247, 254-8 

Marx, Harpo, 160 
McDonald, cadena de negocios, 199 
Mead, Margaret, 146 
memoria, falla de la , como excusa, 

28-30 
mentira 's) 

- crueles, 22 
- definición, 25-6, 41 
- difíciles, 250, 252, 255 
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- eufemismos para designar la, 24-5 
- fácil, 250, 254-5 
- malas, 43-6, 65,110 ,257 ,281 
- necesidad de repetir y ampliar 

una, 66 
- verificación de la, 225,249-87 
- véase también fracaso de la 

mentira; justificaciones de la 
mentira; modos de mentir 

mentiras altruistas, 22, 64, 70 
mentiras en las transacciones 

comerciales, 70-1 
mentiras entre médico y paciente, 

16, 20, 22, 27-9, 69 
- véase también Mary; placebos 

mentiroso 
- aliviado al confesar, 62, 67-8 
- anticipación y preparación del, 

43-6, 66, 110, 257, 281 
- autoengaño del, 26, 145 
- confianza exagerada del, 186-7 
- deleite por embaucar del, 49, 67, 

78-81, 96, 175, 187-8, 198, 218 
- diferencias culturales, nacionales 

e idiomáticas, 270-1, 283 
- habilidad y éxito del, 51, 57-8, 89, 

100, 281; véase también 
anticipación y preparación del 
mentiroso; mentirosos naturales; 
psicópatas 

- humillación del, cuando la 
mentira es desenmascarada, 66-8 

- perdonado al confesar, 50, 53, 67 
- puede ser instigado por la 

víctima, 186 
• su desdén por la víctima, 49, 78 
- su habilidad para engañar, 167 
- su relación con la víctima en el 

pasado, 205 
- valores compartidos con la 

víctima, 218, 257 
- vergüenza del, 57, 66-8, 71 
- y verificación de la mentira, 249-50 

véase también indicios 
conductuales; recelo a ser 
detectado; sentimiento de culpa 
por engañar 

mentirosos naturales, 17-8, 56-8, 89, 
137,142, 170, 262, 280 

- véase también Hitler, Adolf 
método de la acción física, véase 

Stanislavski, técnica de 
microexpresiones, véase expresiones 

faciales 
mirada, dirección de l a , 146-7 
modos de mentir 

- decir falsamente la verdad, 37-8, 
41-2 

- despistar sobre la causa real, 37, 
41 

- evasiva por inferencia incorrecta, 
39,42 

- falseamiento, 27-8, 30, 41 
- ocultamiento, 27-30, 41 
- ocultamiento a medias, 38,42 
- véase también falseamiento; 

ocultamiento 
Mohammed el Gamasy, 34 
movimientos corporales, 43, 48, 87, 

101-27 
- ademanes, 15, 40,43, 46,82 
- autocontrolados, 87 
- diferencias nacionales y 

culturales en los, 271 
- emblemas y deslices 

emblemáticos, 104-7,111-2, 
125-7,132, 141,149,153,173-4, 
184-5 

- ilustraciones, 107-12,125-7,184 
- manipulaciones, 112-7,125-6, 

132,184 
- postura, 117-8 
- y expresión facial, 85,154 
- y registro de las emociones, 82 
- y sistema nervioso autónomo, 

118-24,147-8, 204« 
- véase también ademanes con la(s) 

manoís); expresiones faciales 
Mullaney, Ross, 187 
músculo orbicular de los párpados, 

véase ojo, zona del 
Mussolini, Benito, 26, 143 
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negociadores internacionales, 16, 57, 
71 

niños 
- maltrato de, 63 
- relación de los, con sus maestros, 

56 
- véase también padres e hijos, 

mentiras entre 
Nixon, Richard, 24-5, 58, 73-4,125-6 
- y el escándalo de Watergate, 29, 

44, 98-101 

ocultamiento, 27-9, 41 
- a medias, 38, 42 
- expresión facial involuntaria, 86, 

128-9, 150 
- más falseamiento, 30 
- que no miente, 27-9 
- y alteraciones en el SNA, 124-6 

Oficina de Evaluación Tecnológica 
(OTA), informe sobre la prueba 
del polígrafo, 191-2, 201-3, 215, 
222n, 224-6, 234-6, 241 

ojo, zona del (como indicio 
conductual), 146-7, 152, 206 

- dilatación de la pupila, 147-8,165 
- dirección de la mirada, 146-7 
- guiño, 132, 149 
- lágrimas/llanto, 147-8, 165 
- parpadeo, 147-8, 165 
- véase también sonrisas 

O'Sullivan, Maureen, 89n 
Otelo (Shakespeare), 175-6, 185 

padres e hijos, mentiras entre, 22, 
50-3, 56, 60-1, 71,167, 178, 246, 
286 

~ véase también The Winslow Boy 
palabras y discurso, 81, 87, 89-95, 

126-7, 132 
- autocontroladas, 83-7 
- como señales de la conversación, 

141 
- errores de escritura, 90-1 
- errores de lectura, 90-1 
- indirectas o evasivas, 94, 97,126¬

127 

- la voz informa menos que las, 
85-6 

- pausas, 42, 46, 95,126-7 
- repeticiones, 95 
- tortuosidad de las, 94, 97,126-7 
- y diferencias idiomáticas, 270-1, 

283 
-y expresiones faciales, 149, 154. 

165 
- y palabras parciales, 95 
- y registro de las emociones, 82 
- y sonidos que no son palabras, 95 
- véase también deslices verbales; 

ilustraciones; peroratas 
enardecidas; respiración; voz 

parpadeo (como indicio conductual), 
147-8,165 

párpados (como indicios 
conductuales) 

- como emblemas, 105, 132 
- como ilustraciones, 108 
- y emociones, 32-3, 46,139; 

ilustración 140 
- véase también sonrisas 

peroratas enardecidas, 93,125-7, 
173-4, 185n, 247 

persona inocente 
- falsa confesión y alivio de l a , 53, 

227 
- indicios conductuales de la , 183, 

247 
- prueba del polígrafo, 52,184-5, 

191-2, 198, 205, 207-12, 215-6, 
218, 222, 223n, 227-9, 231-4, 262 

- sospechosa de una falta que no 
cometió, 175-9 

- temor de que no le crean, 31-2, 
59, 53-4, 167-8, 175, 191-2, 217-8 

- y alteraciones en la voz y el 
habla, 94, 97 

- véase también error de Otelo; 
errores de incredulidad 

pesar, expresión facial de, 139; 
ilustración, 140 

- véase también tristeza 
Phelan, James , 45, 261 
Pinocho (Collodi), 82 
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placebos, uso de, 69-70 
plagiarios, 48-9 
policía, 178 

- entrevistas de la , 260 
- estrategia del Caballo de Troya, 

187 
- interrogatorios con el polígrafo, 

20, 196-7 
- interrogatorios de la, 16, 18, 21, 

181, 260 
- prueba del polígrafo aplicada a 

los aspirantes a ingresar en la, 
196, 230-4 

- y los sospechosos, 27, 29 
- véase también delincuentes; 

sistema jurídico 
poligrafista, 21, 52-3, 198, 226, 243, 

260 
- su adiestramiento para reconocer 

los indicios conductuales, 263 
- técnica de formulación de 

preguntas del, 51-2,203,206-9, 
211,243 

polígrafo, 51-2, 195-248 
- aplicado a psicópatas, 214, 224 
- como disuasivo del mentir, 198, 

242- 3 
- derecho a negarse a ser sometido 

a la prueba del, 219-20, 227 
- error de Otelo en el, 205, 209, 211 
- indicios conductuales añadidos al , 

243- 8, 263-2 
- informe de la OTA sobre el, 191¬

2, 201-3,215, 222n, 224-6, 234-6, 
241 

- legalidad del empleo del, 199-200, 
241, 246 

- medidas contrarrestantes, 224, 
235-6, 246 

- modo de asignar los puntajes en 
e l , 198,203 

- modo de funcionamiento del, 118, 
123, 184, 203, 245 

- personas inocentes y errores de 
incredulidad con el, 52,184-5, 
191-2, 198, 205, 207-12, 215-6, 
218, 222, 223n, 227-9, 231-4, 262 

- procedimientos de formulación de 
preguntas con el, 203, 205, 243; 
véase también técnica de la 
pregunta de control; técnica de lo 
que conoce el culpable 

- técnica de la pregunta de control, 
205-11, 213-14, 216-7, 220-5 

- técnica de lo que conoce el 
culpable, 190-3,195n, 206, 211-4, 
222-5 

- u s o s del, 196-8, 225-43; véase 
también empresas y selección de 
personal; espionaje y seguridad 
nacional; policía 

- y proporción normal de 
mentirosos; ilustración, 198, 228¬
9, 237-8, 238-40 

polígrafo, exactitud del, 52, 170, 195¬
8, 214-34 

- estudios de campo, analógicos e 
híbridos, 214-23, 226, 237 

- errores de credulidad, 198, 213, 
215, 222,225, 231-2,234-6 

- verdad básica, 198, 214-6, 219-20, 
226 

políticos, 17 
-justificación de las mentiras de 

los, 24-5, 68-9 
- véase también diplomáticos y 

estadistas; Nixon, Richard 
póquer, juego de, 35, 59, 70-1, 80 

- "cara de jugador de póquer", 34-5 
- "dato falso", 170-1 
- "datos* de los contrincantes, 172 

Powell, Jody, 24n 
preocupación, expresión de, 139; 

ilustración, 140 
problemas idiomóticos, 270-1, 283 

- véase también palabras y discurso 
procedimientos para interrogar a los 

sospechosos, véase policía, 
polígrafo 

psicópatas, 57-8,68, 89,142,260, 
262 

- y la prueba del polígrafo, 214, 224 
Psycho (película cinematográfica), 120 

396 



rabia, 36 ,47,133,184 
- cambios en la voz y en el habla 

causado por la , 96-7, 126-7 
- expresión facial de la , 25, 48, 129¬

30,133,135,137,148,151; 
ilustración, 140 

- sonrisas de, 159-60 
- y alteraciones del SNA, 118-9, 

123 
- y reguero de pólvora emocional, 177 

Raskin, David C, y la prueba del 
polígrafo, 201, 205n, 204n, 206-7, 
212-3, 215-18, 224, 226-7, 229, 
244-5 

Rattigan, Terence, véase The 
Winslow Boy 

recelo a ser detectado, 49-65,186-7, 
186,195-7, 217-8 

- alteraciones de la voz por el, 95-6 
- su relación con lo que está en 

juego y con el castigo, 59-63,65, 
217-8 

- y fama y carácter del cazador de 
mentiras, 49-54, 65 

- y personalidad del mentiroso, 54, 
56-9 

- y sentimiento de culpa, 72 
reglas de exhibición de las 

emociones, 130-1, 271 
regocijo, expresión facial de, 129-30 
reguero de pólvora emocional, 177-8, 

194, 303 
relaciones extraconyugales, véase 

amoríos 
relaciones sociales, 30 

- mitos sobre las, 22 
- sonrisas en las, 161-3 
- y evasiva por inferencia 

incorrecta, 39 
- y reglas de cortesía, 35-6, 76 

repulsión 
- expresión facial de la, 129-30, 

151,165 
- falseamiento de la, 36 
- y reguero de pólvora emocional, 

177 
- y tono de la voz, 96 

respiración (como indicio 
conductual), 43, 46,118-9, 125-7, 
147, 198 

Reseler, Robert, 57/t 
riesgo de Brokaw, 170-4, 194, 198 
- definición, 94,136 
- e ilustraciones, 112 
- y alteraciones en la voz y el 

habla, 94, 97, 99-100 
- y deslices emblemáticos, 106-7, 

112,173 
- y manipuladores, 117 
- y músculos faciales fidedignos, 

142 
risa, lágrimas como signo de, 147 
rubor, véase enrojecimiento 
Rule, Ann, 57n 
Rusk, Dean, 274, 279 
Ruth (personaje), véase Marry Me 

sacerdotes, ocultamiento de la 
confesión por parte de los, 70 

Sakeim, Harold, 149-51 
Sadat, Anwar, 34,143-4 
Safire, William, 143 
salivación como indicio conductual, 

126-7, 147 
satisfacción, véase contento 
Saxe, Leonard, 201-2 
Schlesinger, Arthur, 273 
Schopenhauer, Arthur, 187 
Semenor, Vladimir, 274 
sentimiento de culpa por engañar, 

49, 65-78, 184, 187, 198 
- cuando se imputa una falta no 

cometida, 175,180 
- diferencia con el sentimiento de 

culpa por el contenido de la 
mentira, 65-6 

- es aminorado por la confesión, 63, 
66-7 

- es mayor cuando se comparten 
valores con el destinatario, 218 

- es problemático para el 
mentiroso, 20 

- expresión facial del, 139; 
ilustración, 140 

397 



- falta de, 68-9; véase también 
espías; mentirosos naturales; 
psicópatas 

- menor con el ocultamiento que 
con el falseamiento, 28 

- menor cuando la mentira está 
justificada, 68-74,218 

- y alteraciones en ei SNA, 118-9 
- y alteraciones en la voz, 96, 126-7 
- y enrojecimiento, 148 
- y temor de ser atrapado, 72 
- y vergüenza, 57, 66-8, 71 

señales de la conversación, 46, 132, 
141, 144 

Shakespeare, William 
- Otelo, 175-6, 185 
- Soneto, 143, 76-7 

sinceridad, véase persona inocente 
Sirica, John J . , 44, 98-100 
sistema jurídico 

- abogados, 22, 27-8, 74-5, 57, 197, 
199 

- ju ra d os, 21-2 
- legalidad de la prueba del 

polígrafo,199-200, 241, 246 
- testigos, 22,29 
- véase también delincuentes; 

Federal Bureau of Investigation; 
policía 

sistema nervioso autónomo (SNA), 
118-27,147-8, 204 

H * drogas para suprimir l a acción 
del, 213 

- medición de los cambios en el, 
véase polígrafo 

- véase también dilatación de las 
pupilas; empaUdecimiento; 
enrojecimiento; ojos; respiración; 
rubor; salivación; sudor; tragar 
saliva 

sonrisa, 36,132, 154-65 
- amortiguada, 158-9; ilustración, 

159 
-asimétrica, 151,161-3 
- auténtica, 151,156,158,160, 

162-3; ilustración, 157 
- conquistadora, 160-1 

- coordinación de la , 162 
- de alivio, 156; ilustración, 157 
- de desazón, 149 
- de desdén, 156; ilustración, 157-8, 

160, 245 
- de desdicha, 158-9, 163; 

ilustración, 159 
- de interlocutor, 162 
- de rabia, 159-60 
- de satisfacción, 156; ilustración, 

157 
- de temor, 156,159-60; 

ilustración, 157 
- de turbación, 160 
- falsa, 35-6,138,141; ilustración, 

164, 151, 154-5,163-5 
- gozosa, fusionada con 

rabia/desdén/excitación/temor/ 
tristeza/sorpresa, 160 

-mitigadora, 161 
- y lesión cerebral, 129 

sonrisa complaciente, 161-2 
sonrisa conquistadora, 160-1 
sonrisa de Chaplin, 161 
sonrisa de desdicha, 158-60,163; 

ilustración, 159 
sonrisa de la Mona L i s a , 160-1 
Sorenson, Theodore, 273, 275, 277 
sorpresa 

- expresión facial de, 130, 139, 141, 
153; ilustración, 140 

- sonrisa de, 160 
Stalin, 169, 265, 283-4 
Stanislavski, técnica actoral de, 121¬

2,145,170 
Stevenson, Adlai, 276 
stress, véase tensión 
sudor como indicio conductual, 51, 

118-9, 123, 125-6,147-8,203 
Sweetser, Ev e, 28rt, 281-2n 

Taylor, Telford, 268n, 269 
técnica de la pregunta de control, 

205-11, 213-4, 216-7, 220-5 
técnica de lo que conoce el culpable, 

190-3,195, 206, 211, 222-5, 
262 

398 



temor, 184 
- alteraciones en la voz y el habla 

por el, 96-7, 110, 126-7 
- dificultad para falsear el, 36 
- expresión facial de, 32-3, 48, 

120-30, 139,148, 151 
ilustración, 140 

- moderado, mantiene al mentiroso 
sobre alerta, 49-51 

- sonrisas de, 156,159-60; 
ilustración, 157 

- vivenciado sin opción, 47 
- y alteraciones en el SNA, 118-9, 

123 
- y reguero de pólvora emocional, 

177 
temor al descreimiento, véase 

errores de incredulidad; persona 
inocente 

temor a ser atrapado, véase recelo a 
ser detectado 

tensión 
- en la voz, detectada mediante 

aparatos, 101 
- ilustradores, 109 
- errores en el habla, 107 

terror, expresión de, 139; 
ilustración, 140 

terrorismo, 16,62, 68 
The Winslow Boy (Rattigan), 50, 52, 

60-1, 65, 67, 180, 182-5 
Thompson, Llewellyn, 274, 279 
Townsend, Joe, 259 
tragar saliva como indicio 

conductual, 43,118-9,125-7 
traición, 62 
tristeza 

- expresión facial de, 129-30, 134, 
139; ilustración, 135, 140 

- ilustradores, 110 
- lágrimas de, 147 
- sonrisa de, 150 
- y alteraciones en la voz y el 

habla, 96, 126-7 

turbación 
- sonrisa de, 161 

vendedores y compradores, mentiras 
entre, 22, 57, 59, 62 

veracidad, véase persona inocente 
verdad dicha falsamente 

(exageración/burla/verdad 
parcial), 37-8, 41-2 

vergüenza 
- y alteraciones en el SNA, 118-9 
- y rubor, 148 
- y sentimiento de culpa por 

engañar, 57, 66-8, 71 
- véase también humillación 

víctima, véase destinatario voz, 95¬
101 

- alteraciones emocionales en la, 
40, 48, 82, 84-7, 95-7,126-7 

- aparatos que detectan la tensión 
de la, 101 

- autocontrol de l a , 86-7 
- cadencia de la , 96,126-7 
- constreñida, 46 
- imperturbable, 98-101 
- informa menos que las palabras, 

85-6 
- tono de la, 43, 96-8, 126-7 
- volumen de la , 40,43, 83-4 
- y el mentir sobre los propios 

sentimientos, 48 
- y falseamiento de la emoción, 48, 

124-6 
- y riesgo de Brokaw, 94, 97, 99-100 
- y temor de ser atrapado, 95-6 
- véase también palabras y discurso 

Watergate, 29,44, 98-101 
Weems, Masón Locke, 60-2 
Weinberg, Mel, 68 
Weizman, Ezer. 32-4, 144 
Whaley, Barton, 266 
Willard, Richard K. , 200, 236, 242 
Wohlstetter, Roberta, 18, 77 

399 



Paul Ekman (Washington, 1934), 

psicóLogo norteamericano experto en 

el estudio de las emociones, fue profesor 

de Psicología de la Universidad de 

California, en San Francisco, puesto del 

cual se jubiló en 2004. Además ha sido 

asesor del Departamento de Defensa de 

los Estados Unidos y del FBI. Se le ha 

concedido en seis ocasiones el Premio 

a la Investigación Científica del National 

Institute of Mental Health. 

Además de La decena de títulos 

publicados, Ekman ha escrito numerosos 

artículos para la revista Greater Good 

que edita la Universidad de Berkeley. 

Articulista habitual de The Washington 

Post, Usa Today, The New York Times, 

Sdentist América y la revista Time. 

Actualmente, sus investigaciones giran 

en torno a la mentira y está trabajando 

con Dimitris Metexas para la elaboración 

de un detector visual de mentiras. 

Es autor también de Por qué mienten 

los niñas, publicado por Paidós. 



NUEVA EDICIÓN AMPLIADA 

¿Sabe usted en qué momento alguien está mintiendo? ¿Es 

capaz de discernir las pistas que lo llevarán a averiguarlo? 

En cualquier caso, el libro del doctor Ekman le enseñará, 

entre otras muchas cosas, que las pupilas dilatadas y el 

parpadeo pueden indicar la presencia de una emoción; 

que el rubor puede ser signo de vergüenza, rabia o culpa; 

que ciertos ademanes son indicio de un sentimiento nega-

t ivo; que una manera de hablar más veloz de lo habitual 

y en un volumen más alto t a l vez denote ira, temor o i r r i -

tación... Y éstos son sólo algunos de los indicadores que 

el autor utiliza para distinguir la realidad de la ficción. 

Tanto en su casa como en su Lugar de trabajo, esta guía 

Le ayudará a aprender en qué elementos (no verbales) de 

la comunicación debe usted fijarse para saber si le están 

diciendo la verdad, incluyendo un cuestionario de 38 pre-

guntas que le permitirán descubrir cualquier tipo de en-

gaño. 
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C O M O D E T E C T A R 

M E N T I R A S 
Una guía para utilizar en el trabaje 

la política y la familia 

Paul Ekman 

A diferencia de los antropólogos 

culturales, Ekman sostiene que 

la expresión de las emociones tiene 

una raíz biológica universal, 


