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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 p a r 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, junto con mis colegas M a r k F r a n k 
(Universidad Rutgers) y Maureen O'Sullivan (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 ment ira se cuenta por primera 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 dist inguir la ment ira de la verdad). 

• El entrevistador y el entrevistado proceden del mismo 
contexto cu l tura l 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 fa rsa . " — E r v i n g 
Goffman, Strategic Interaction. 

"E l marco de referencia que aquí importa no es el de la 
moral sino el de la supervivencia. La capacidad lingüística para 
ocultar información, in formar 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 imi 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. Adolf 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 Hi t l e r invadieron Austr 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
berlain , 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 e r 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
la in 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 H i 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 inic 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 m i 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 n q u i e t u d 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 mentira . Había preparado esas pelícu
las con una finalidad d ist 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. 

M a r y 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 a r 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 r a t a 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 i ras— 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. ( E n 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 i ras— 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 individual izar , 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 
part 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 ment i ra , s imularon 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 
natura l , 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 
ment ira de Hi t l e r , 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 is t 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 H i 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 admit 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 ta l 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 ment ira queda encu
bierta; pero suele ocurrir que no haya un equilibrio entre lo 
perdido y lo ganado. Al médico de Mary 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 H i t l e r 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 Hit ler , la ment ira 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—. 
H i t l e r no se iba a sentir culpable de mentirle al representante 
de un país que le había i n f l i g i d o una h u m i l l a n t e derrota 
m i l i t a r 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. M a r y , 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 ella 
quería y admiraba, y que, lo sabía muy bien, sólo deseaban 
ayudarla. 

Por todas estas razones y algunas más, habitualmente será 
mucho más sencillo 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 probabil 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 mentiras, se ajustan a los datos de los experi-
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mentos realizados sobre el ment ir , así como a los episodios que 
nos cuentan la historia y la l i teratura , 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 menti 
ras. A ciertos funcionarios policiales y detectives profesionales 
que ut i l izan el "detector de mentiras" se les enseñan cuáles son 
esas claves conductuales del engaño. Más o menos la mi tad de 
la información uti l izada 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 contri
b u i r 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. 

M e n t i r 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 ment 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 e l 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 
humanitar ias . 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 ment ir , 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 u n c i a r como pres idente de 
Estados Unidos , R i c h a r d N i x o n negó que jamás hub iera 
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 ta l vez más adelante tenga que recurr ir 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 Casa 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 ' falta 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 Part ido 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 (ut 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 
voluntad— faltan a la verdad sin por ello mentir . Una mujer 
que tiene la idea delirante de que es María Magdalena no es 
una mentirosa, 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 faltando 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 mentir . Desconcer
tar a la víctima es un hecho deliberado; el mentiroso tiene el 
propósito de tenerla m a l informada. La mentira 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 mentir 
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 ta l que cada una de ellas 
abarcaba dos regimientos en lugar de tres. Esto le resultaba 
interesante a Mussol ini , porque le permitía decir que el fascis
mo contaba con sesenta divisiones, en lugar de algo más de la 
m i 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 i ra 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 personal idad falsa s in 
alertar a los demás de que se t ra ta 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 a r y no 
le habría mentido a su médico psiquiatra en caso de haberle 
ant i c ipado que iba a confesar falsos s e n t i m i e n t o s , como 
tampoco H i t l e r podría haberle dicho a Chamberla 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 i r : 
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 llama "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. H a y excepciones: casos en que el ocultamiento no es 
m e n t i r a , porque hubo una notificación previa o se logró el 
consentimiento del dest inatario para que lo engañasen. Si 
m a r i d o y m u j e r concuerdan en pract icar un "matr imon io 
abierto" 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 justic ia, 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 
l larlo, 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 ta l como lo dice "hasta 
donde puede recordarlo", deja abierta la puerta para escapar 
por si más tarde t iene que enfrentarse con algo que ha 
ocultado. El mentiroso que alega no recordar lo que de hecho 
recuerda pero retiene deliberadamente, está a mi tad 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 Ehrl i ch-
man en la intromisión ilegal y encubrimiento, éstos se vieron 
obligados a d i m i t i r . M i e n t r a s 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 jun io 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 a n 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 a b o r a 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 —una 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 i ra 
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 par t i cu larmente 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 terror 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 dis imular 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 Ruth , 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 

31 



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 

domin i 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 a l 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 Jerry 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 ocul tar eso—, 
mintiendo en cambio sobre el motivo de ese sentimiento. Podría 
admit i r 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 Ruth y los hechos poste
riores hubieran demostrado que ella era inocente, de ta l modo 
que la mención actual de sus irracionales acusaciones del 
pasado pudiera hacer que él dejase de hostigarla. 

Probablemente Ruth 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, m i r a 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 terr ib 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 i a l d a d , n e u t r a l i d a d o fa l ta de emot 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
rarlo . Podría contestarle agriamente a Jerry , 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 permiten al mentiroso 
enmascarar su auténtico sent i r : hay ment i ras 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 venti 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 er ig iendo 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, ocul tar una 
emoción intensa sin poder enmascararla con otra. De nada le 
hubiera valido mostrarse contento por la noticia, o t r is te , 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 c u r r i r s e a l enmascaramiento 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 ret iren 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 
v inieron, 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 lucir su rostro más neutra l , 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 ment i ra : 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 admit 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 i ras . Podría aducirse que no corresponde l l a m a r 
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
tu lo 5, revela que la mayor parte de los sujetos no son capaces 
de mover de forma voluntaria 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 
super lat ivo , dotado de u n a gran capacidad para i n v e n t a r 
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-
lain 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 R u t 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. R u t h 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, i n t e r r o g a d a por el p s i q u i a t r a sobre el m o t i v o de su 
nerviosismo aparente, la paciente Mary podría reconocer dicho 
nerviosismo pero a t r ibu i r l o a otro sentimiento; 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 ibro 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 t ra 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 del ict 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 ent re sus ropas. En de terminado 
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 junto 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 r ieron 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 
s in 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 e l 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 — d i j o " . 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 
art ista 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 fa l tar en modo alguno a la verdad. 
S in embargo, considero que éstas son m e n t i r a s 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 
l lamo 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 u y bien, tendrá una pista sobre su embuste, una 
razón para sospechar que ella 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 i r 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 ta 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 t ipo, 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 
exact i 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 jud i c ia 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. 
Si C h a m b e r l a i n h u b i e r a detectado a l g u n a 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 mint iendo , 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 Ruth 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 —dijo— . Era la voz 
de una mujer. 

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

La voz que había usado Ruth no era la que usaría con una 
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empleada de la escuela domin ica l , sino más bien con un 
amante. E l 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 ransmit 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 admit 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 indic ios revelatorios (autodelación) como los 
simples indicios de mentira son errores que comete un mentiro
so. Pero no siempre los comete. No todas las mentiras fallan en 
sus propósitos. En el próximo capítulo explicaremos por qué 
algunas sí. 
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Por qué fallan las mentiras 

Las mentiras fallan 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 ment ir 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 ment i r ; no siempre tienen 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 r a i c i o n a , porque no concuerda con lo que su mar ido 
escuchó. 

A u n cuando el mentiroso tenga la oportunidad de preparar
se por adelantado y de montar cuidadosamente sus planes, t a 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 tar de just i f i car el hecho de que falta
ran cintas grabadas fue conseguir que su historia fuese cohe
rente. El primer 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 imi t i va . [Buzhardt se había enterado de que podrían llegar a 
conocerse otras pruebas que demostrasen que los cronómetros 
habían funcionado per fec tamente . ] D i j o entonces que la 
reunión del 15 de abr i 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 dificultad para 
recordar el plan que habían resuelto seguir pr imit 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 mul t imi l l o 
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 s in 
embargo eso es lo que sostuvo haber hecho CiiíTord I r v i n . La 
editorial McGraw-Hi l 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! Clifford I r v i n g era " . . . un 
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 i ra tras t 
o t ra " . 2 C o n t r a 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 p lan, 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 Ruth 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 m e n t i r a 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 t rata 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 u s 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 imular la emoción. H a y ciertos movimientos faciales, por 
ejemplo, que poquísimas personas están en condiciones de 
ejecutar de modo voluntario (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 contr 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 C O 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 t r iun far 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 intervienen, 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 c u 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 habilidad 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 lgu ien 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 
mirar te 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 ella basada, Pleito de honor (1948), el 
padre, A r t h 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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" A R T H 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 famil ia para reha
bil itarlo. 

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 ta l vez su buena disposición en tal sentido no sea 
creída por su hijo, 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 
distinguir 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 ar te r 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 zan 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. Just i f i can la trampa 
basándose en dos argumentos: si el sospechoso es inocente, 
importa 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 
mentira . 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 l ograr 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 total , sí pueden br indar un perdón psico
lógico; pueden darle a entender al sujeto que no tiene por qué 
avergonzarse del cr imen que cometió, ni s iquiera 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 io 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 i n f l u 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. H a 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 
ment ira 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, libre 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 mentira 
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 cr iatura 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 m i r a n 
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 pre l iminares habíamos averiguado que a algunas 
personas les per turban extremadamente las películas que 
muestran quemaduras graves, ya que saben que el terr ible 
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 individuo al despertar y darse 
cuenta de que le fa l ta una pierna o un brazo. Hicimos un 
montaje de dos películas, cada una de las cuales mostraba una 
de estas escenas, de ta l modo que parecía como si el miembro le 
fuera amputado a una persona que además había sufr ido 
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, di ferian 
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 ment 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 i tud , 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 a n su habi l idad para m e n t 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 Churchi l l , H i t l e r , 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 a r también se las arreglarían 
s muy bien en otras grandes empresas. 
i- Es tantador t i ldar 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 i tares 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 tras luc ir 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 iva l 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 repet ir 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 para 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 ta l punto que el malversador de 
fondos ya no puede ret 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 tulada 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 in curr i r en esa v i l costumbre [ment ir ] azotándolos 
bárbaramente por cada pequeña fa l ta que cometen; así es 
como, la vez s iguiente, la c r i a t u r a , a t e r r a d 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 
ocurrir 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 n t i r a será mayor que el que recibirá si 
admite su falta, ment ir puede resultarle muy tentador, ya que 
confesar la verdad le provocará per ju ic ios inmediatos 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 tan 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 a n 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 estimar qué es lo que está enjuego para sus 
destinatarios: les impor ta 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 mentiras altruistas: 

" E l pálido y delgado chico de once años, alumno de quinto 
grado de la escuela p r i m a r 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 l tura , 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 part ida 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 a l truista 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 intenta ocultar con la ment i ra es 
tan grande que no hay incentivo alguno para confesarla; 

• el destinatario de la mentira 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 sent imiento de culpa por engañar se refiere 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 ment i r . 
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 mentir le 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 ment ira 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 mentir 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 primit ivo . 

La vergüenza es otro sentimiento vinculado a la culpa, pero 
existe entre ambos una diferencia cua l i ta t 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 id icul i 
zado por otros. Si nadie se entera de nuestra fechoría, nunca 
nos avergonzaremos de e l la , 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 han 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 
ju i 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 r a r a 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 ir sent imiento de culpa por engañar: sus 
propios votos religiosos autorizan dicho engaño, que no lo bene
ficia a él sino al del incuente, cuya ident idad 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 
altruismo 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 ir 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 auxi l 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 ta l 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 mentira 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 c r iminal , la patrul 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 
inmob i l i a r 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 marihuana 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 n t 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 famil ia y la supervisora es 
una integrante de la fami l ia , la d i enta 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 i can 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, sin 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 ment ir 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 mentira , 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, sin 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. Alan Dershowitz, el abogado 
que defendió a uno de estos convictos, un ta l Rosner, relató una 
conversación que mantuvo con Leuci después del juic io 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 i buna l era una mentira . 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 n a m u l t i t u d — . 
Después del ju ic 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 i r 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 mentira 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 p o r t a n t e es no i n c u r r i r en n i n 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 e n t i r a 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 imilar , 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 i n — : 

"En todos estos casos, en los que se persistió en un error por 
un largo período frente a pruebas en contrar io cada vez 
mayores y a veces contundentes, cumplen un papel m u 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 d e s t i n a t a r 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 dest inatario 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 antic ipa la provocación que ella 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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Univers idad 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 taba 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 l ibre
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 mil lonario 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 ie r 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 part ida y sepan cuáles son sus intenciones, pero tendrá que 
i n h i b i r toda muestra del placer que siente, para lo cual quizá 
deba evitar cualquier contacto visual con los espectadores. 

H a y gente más propensa que otra a sent i r 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 retirando los otros, sentirá un gran deleite por 
haberlos desorientado. Como en este caso se ha autorizado el 
hecho de s u m i n i s t r a 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 partir 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 ment ir , 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 v a 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 t ransmit 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. 
Junto 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 d i f i cu l 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 mira 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 brinda 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 ransmi t 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 tanta 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 brinda 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?". Sin 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 
act ivan i n v o l u n t a r i a 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 primit ivamente j u 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 o tra 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 i c i ona 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 r a r 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 i cu lar a 
los que sólo v ieron 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 identificar 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 m u 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 natura l o alguien con una enorme práctica. 
Los objetivos son tres: discernir con más frecuencia cuándo 
está uno ante un mentiroso, equivocarse menos al j u z g a r 

* 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 ra ic ionan sus 
palabras porque se descuidan. No es que no pudieran disimu
lar , o que lo intentaran pero fallaron: 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 
l lamaba 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 l ibro 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 
part icular los casos de engaño, en uno de sus ejemplos muestra 
cómo un desliz delata una ment i ra . 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 Fr ink 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 i g i n a 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 Brokaw, e l conductor del programa 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 sut i 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 contrar io : 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 natura l , 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 i n d i v i 
duos. Los cazadores de mentiras son propensos a i n c u r r 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 n inguna otra 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 
p a l a b r a s , como a lgunas inter jecc iones ( " j A h ! " , " ¡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. Una 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 d is t 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 i ra 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 dis imularse 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 ocultar 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 
part icular 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. 10 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 s int 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 t ras luc 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. U n 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 ment i ras , 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 ment iras 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 traic ionar 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 ment ira , 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 ta l de emoción en su voz, su notable regular idad 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 taron 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 Nixon 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 
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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 acribil laron 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 ta l 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 r a s u n t a r n inguna 
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 hab i tua l 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 

99 



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 e n t i r a 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 e jecutante 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 ranqui lamente" . 1 5 Una vez concluido su testimonio, 
cuando comenzó a sometérselo al contrainterrogatorio, confesó 
que empezó a t u r b a r s e : "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 artificio 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 r igor , 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 Analizador de 
la Voz M a r k I I , el Analizador de la Tensión de la Voz, el Ana l 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 ment ira 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 i car la opinión de la psicología académica sobre el 
comportamiento no verba l . 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 incipientes, 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 s in antes conocerse a sí 
mismo. Era una situación en que nadie podía sa l 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 bai le . 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 unidi 
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 fall ida, 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 

104 



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 i ra 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 d is t 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 cu l 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 u t i l i zarse éstas. H a y unos 
sesenta emblemas en uso actualmente en Estados Unidos (por 
supuesto, los vocabularios de emblemas dif ieren 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, e t 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 una 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 arriba 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 
part icular 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 luntar 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 incurr 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 ment 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 ta 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 tipo 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 amplif icar con una acción lo que se está 
diciendo. Habitualmente las ilustraciones se realizan con las 
manos, aunque también partic ipan, 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 incul tura o 
de rusticidad. Los libros sobre oratoria normalmente describen 
las i lustraciones requeridas para tener éxito al hablar en 
público. 

El estudio científico precursor en el campo de las ilustracio
nes corporales no se inició para averiguar 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 Barrio 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 L i 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 distintas 
culturas no sólo ut i l izan diferentes tipos de ilustraciones, sino 
que algunas i lustran mucho en tanto que otras i lustran 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 
evitar 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 si l 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 lustrac iones 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 i lustramos; y tendemos a i lus 
trar más de lo acostumbrado cuando estamos furiosos, horror i 
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 lustra 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 dif icultad 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 lustrac iones 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 t imorata 
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 di f icultades para hab lar , 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 lustrac iones dije que era impor tante 
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 t r a n s m i t i d o . 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 ransmit 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 
transmitir "¡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 t ransmit 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 lus t ra 
ciones empleadas, no puede emitirse ju i c 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 p r e t a r las i lustraciones, 
como la mayoría de los otros índices de engaño, es menester 
tener cierto t rato 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 e n t i r a s juzgan 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 inf initamente un haz de cabellos, frotarse un dedo 
contra el otro, dar golpes rítmicos con el pie contra el piso en 
forma indef inida. 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 f o rmar parte del acto manipu lador : 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 t e r r u m p i 
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 inicia 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 m i 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 girar 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 ta l 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, siquiera 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 supr imir 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 dist intivo 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 m a n 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 in termi tentes , pues 
operan fuerzas contrarias entre sí. La significatividad de la 
situación para el mentiroso puede llevarlo a v ig i lar y controlar 
aquellas pistas del engaño que son conocidas y accesibles, como 
las manipulaciones; pero esa misma significatividad 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 ment ir , no era 
tanto lo que había en juego. La situación era algo extraña 
—ped i r a alguien que mienta a título exper imenta l no es 
usual—, y por ende bien podía sentirse malestar suficiente 
como para intens i f i car las manipulac iones ; pero en estos 
engaños no había ganancias o pérdidas s igni f i cat ivas , no 
estaba en juego el éxito o el fracaso, y el mentiroso tenía pocas 
razones para afanarse en vigi lar y supr imir 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. 
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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 mint iera : 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 c o n t r a r r e s t a r s e 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 intenta controlar—, las manipu
laciones son fáciles de inhib ir . Si es mucho lo que está en juego, 
el mentiroso logrará i n h i b 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 inh ib i r 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 i n v o l u n t a r i a m e n t e 
cuando hay alguna emoción, ser muy difíciles de i n h i b 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. Kraut 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 
distintas 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 r o — 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 inh 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 dif icultad 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 iv i 
dad del SNA. Aunque d i f i era , 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 iduo 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, dirigida por Al fred Hitchcock, 
en la cual Tony Perkins ataca por sorpresa a Janet Leigh con 
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un cuchillo cuando el la se está duchando. El sujeto podría 
sentir rabia hacia el científico por el terror que le quiere in fun
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 dif icultad 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 ut i l i zar 
sus recuerdos sensoriales cuando les toca representar un papel 
en par t i cu lar . 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 u t i l i zar 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 cal i 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 i tmo 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 inhib ir , puede revelar 
cuál es la emoción que en ese momento siente el sospechoso. 
Aún no sabemos si es posible d ist inguir las emociones sólo por 
los signos visibles y audibles de dicha act iv idad, 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. 

125 



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, suti 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 recurrir a la respiración y 
al acto de t ragar 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 p a 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 ilustraciones (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 l levado 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 ta l 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 par t i r de la pauta correspondiente a estas 
alteraciones, a qué emoción pertenecen. 
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5 
Los indicios faciales del engaño 

El ros t ro puede c o n s t i t u 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 
m e n t i r a , 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 involuntar ia , 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 participan 
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 i d a l , no podrían m e n t i r con el 
rostro, ya que no son capaces de i n h i b i r o s imular expresiones 
falsas; los segundos, los que tienen 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 g u n a expresión emocional 
auténtica. 1 

Las expresiones faciales invo 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 felicidad, 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 tura . 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 mani f e s 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 int ivas; 

• si hay dos emociones mezcladas —a menudo se sienten al 
mismo t iempo dos emociones dist intas 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 tipo 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 iempo, 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. Una 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 u n 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 t en ido la exper ienc ia 
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 permit i 
do di ferenciar más de cincuenta sonrisas d is 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 dist inguir 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 invert ida 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 famil ia 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 
i ra ; ésta puede variar en los siguientes aspectos: 

» intensidad, desde el fastidio hasta la furia ; 
• grado de control, desde la i ra explosiva hata el enfado; 
• tiempo de arranque, desde la irascibi 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 i ra 
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 dist intos 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 inadver t ido . U n 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 
famil ia. 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 inter 
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 i n d i v i d u a l i z a r o n el 
mensaje de tristeza a part 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 i s c r i m i n 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 i c 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 v isto 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 ocurrir 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 tan 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 te r rup 
ción puede ser l lamativa. 

Tanto las microexpresiones como las expresiones abortadas 
están sujetas a los dos inconvenientes que di f icultan la inter 
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 advert ir que ciertas personas veraces se 
ponen nerviosas o emotivas cuando alguien 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 ta l 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 tar de dis imular 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 m u 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 
del iberadamente un músculo para falsear una expresión, 
tampoco lo será inhib ir lo para que oculte en parte otra.* 

Existen otras maneras de ocultar una expresión auténtica 
cuando no se puede i n h i b i r l a . 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 e l 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 n s t i t u 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 inhibir totalmente la acción de tos diversos múscu-
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los que partic ipan 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 lu i 
do para redondear la idea de cómo las cejas y párpados señalan 
las emociones, de ta l 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 g u i e n 
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 habilidad; 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 c iertas 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 invadir el país como lo habían hecho 
ya en Hungría, Checoslovaquia y Alemania oriental . Durante 
varios meses los soviéticos real izaron "ejercicios m i l i t a r 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 iv idad de los 
sindicatos, restringió el campo de acción de Walesa e impuso la 
ley marcial. La vis ita del Papa polaco, programada para diecio
cho meses después de haberse implantado la ley m a r c 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, Anwar El 
Sadat, hizo referencia en uno de sus escritos a que cuando era 
adolescente tuvo 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 i a ; yo vi sus fotos y leí acerca 
del modo en que cambiaba sus expresiones faciales al hablar en 
público, adoptando ora una act i tud de gran fuerza, ora de agre-
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sividad, de ta l modo que bastaba mirar lo 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 m i t a 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 dif icultan 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 Alien es uno de los ind i 
viduos en cuyas cejas no es posible confiar. Ut i l i za 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 tr iste" a modo de refuerzo 
para enfatizar, no tienen ninguna di f icultad 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 i zar 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 tal 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 i b 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, suminis 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 i r 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 dijimos, 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 Margare t 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 sinceridad' 
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 quinta 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 sal i 
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 ind iv iduo 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 r isa 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 piel , 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 
mentiras 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 ocul tamiento 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 
p a r 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 ic ios 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 
divirt iendo, 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, una pose so l 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 
p r e m a t u r o 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 
s u t i l , que yo creía que nadie podría dist inguirla 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 recurr ir 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
r imento 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. 

152 



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. A u 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 fur ia 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 a lgunas p is tas 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 p u 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 natura l de 
sorpresa. Una crónica periodística muestra lo útil que puede 
llegar a ser una auténtica expresión de sorpresa: " U n indivi 
duo, Wayne M i 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 advert ir la reac
ción del sujeto frente al veredicto de culpabil idad, recogiera 
nuevas pruebas de su inocencia. El fiscal auxi l 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 tiempo que tarde en desaparecer dependerá del 
tipo de chiste, y del grado de reciclaje o asimilación de la histo
r i a que se est ime 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 h i lo del discurso, los 
cambios en la voz y los movimientos corporales. Supongamos 
que alguien quiere fingir que está furioso y g r 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 junto 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 l m 
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 mej i 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". 
( E n 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 famil 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 meji l 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 u n t o 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 s in 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 diferencia fundamenta l 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 dis imu
lar su verdadera intensidad. El objetivo es amortiguar (aunque 
no suprimir) 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 inferior, 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. Habi tualmente , la sonrisa t r i s te impl 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 infortunada 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 r a 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 . Cua lqu ier 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 ind iv 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 j u n t o 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 hor izonta l de los 
labios. Hay experiencias gozosas que son calmas y de tranqui 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 can 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 eador m u e s t r a u n a sonrisa 
auténtica al m i r a r a la persona que le interesa y de inmedia 
to aparta la vista de e l la , pero enseguida vuelve a echarle 
una mirada f u r t 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 una de 
esas sonrisas conquistadoras, con el rostro apuntando hacia 
adelante pero los ojos hacia un costado, mirando 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 s ituada entre el labio in fer ior y el extremo 
de la barbi l la ) en medio de una sonrisa auténtica. En otra 
versión, el embarazo se m u 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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