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Resumen

La personalidad afecta a todos los aspectos de la conducta humana. Por lo tanto, es de esperar que tenga un impacto en el uso de la mentira y el engasio. Se
ba sefialado que podrian existir diferencias individuales (personalidad) que explicarian por qué algunas personas mienten con mayor frecuencia que otras, o
por qué son mejores enganando. Establecer bien la relacion entre personalidad y engaiio puede ayudar a mejorar la deteccion de la mentira en contextos de
gran trascendencia, como el policial y forense. En este trabajo se han revisado algnnos estudios recientes que han abordado la relacion entre personalidad,
mentira_y engano, desde distintas dpticas; y se ban tratado de identificar los factores mds relevantes, en términos del modelo de personalidad del rasgo, con
Sfundamento bioldgico, de Eysenck (1969). Se concluye gue, si bien bay indicios muy prometedores de que ciertos aspectos de la personalidad se asocian
claramente con una mayor tendencia y capacidad para el engasio, e incluso con determinados tipos de enganio, los trabajos son todavia escasos y limitados, por
lo que es necesaria mds investigacion y con mejoras metodoligicas.
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Abstract

Personality affects all aspects of human bebaviour. Therefore, it is expected that our personality plays a buge part in falsehood and deception. It has been noted
that there may exist individnal differences (personality) that would explain why some people lie with more frequency than others, or are better at lying.
Establishing the relationship between personality and deception can contribute to improve the detection of lies in con-texts of great significance such as the
Jorensic or police. In this work, some recent studies have been reviewed which address the relationship between personality, falsehood and deception from
different views; and the most relevant factors have been identified based on the trait theory with biological foundation by Eysenk (1969). It is concluded that
although there are very promising indications that some personality traits are associated with a higher tendency and ability to lie, even with different forms of
deception, there are still few rigorous studies which show this. More studies and methodological improvements in these studies are needed in order to develop
this theory.
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I. PERSONALIDAD

Aunque por separado se cuenta con una gran cantidad
de investigacioén cientifica sobre la personalidad y sobre la
mentira o el engafio, al parecer existen pocos trabajos que
examinen a fondo las posibles relaciones entre la forma de
ser (personalidad) y la de engafiar. De existir, conocer esas
relaciones podria ayudar en la deteccion de la simulacion y
del engafio en diferentes contextos y ambitos, como el
clinico, el de la seleccion de personal, o el que mas interesa
a los autores de este trabajo, el policial y forense.

El término “personalidad” es muy comun, y todo el
mundo entiende a nivel coloquial que tiene que ver con la
forma de ser, sentir y actuar de los individuos, con lo que
les hace distintivos (les distingue de otros individuos, les
caracteriza) y a la vez predecibles (por la estabilidad y
consistencia de sus comportamientos). De este modo, la
personalidad serfa el conjunto de caracteristicas fisicas
(complexion,...) y psicologicas (pensamientos,
sentimientos, actitudes, habitos de conducta, aptitudes
intelectuales,...) que se mantienen a lo largo del tiempo y
de las situaciones (persistencia) y que determinan a un
individuo haciéndole tnico (distincién). Sin embargo, en el
ambito cientifico todavia no se ha llegado a un acuerdo
sobre como definir este concepto (Hernandez, 2000). En
una carrera que empez6 en 1937, al reconocerse el manual
de Allport como el punto de inicio formal de la psicologia
de la personalidad, la historia cientifica de este concepto es
una historia de desencuentros entre autores muy
reputados, conviviendo en la actualidad diversas tendencias
(clasicamente la psicoanalitica, conductista, del rasgo y
humanista), algunas de las cuales acumulan incluso
numerosa evidencia empirica, pero sin que todavia se haya
unifiacdo teéricamente el término en una definicién
ampliamente asumida, existiendo tantas definiciones de

personalidad como definidores.

En lo que se refiere a este trabajo, se va a seguir la
contextualizacién de la personalidad desde la perspectiva
dimensional o del rasgo, que postula la existencia de unos
factores o dimensiones basicas, generales, compuestas a su
vez por rasgos, que compondrian la estructura de la
personalidad de los individuos, y que determinarfan
precisamente las tendencias de comportamiento de los
mismos, relativamente estables tanto a lo largo del tiempo
como a través de las situaciones que los demanden (De
Juan y Garcia, 2004). Dentro de esta perspectiva, se
encuentra el modelo de Eysenck y Eysenck (1969, 1997),

quienes definieron tres dimensiones temperamentales

fundamentales a modo de continuos bipolares e

independientes (ortogonales), a lo largo de las que pueden
(sociabilidad),

psicoticismo

situarse  las  personas:  extraversion

neuroticismo  (estabilidad emocional) y
(dureza afectiva). Hsta estructura ha sido reiteradamente
contrastada en estudios factoriales (estadisticos), y cada
una de las dimensiones se encuentra vinculada a una base
biolégica: el arousal cortico-reticular, la activacién cortico-
limbica y el circuito cortico-amigdalar, respectivamente.
Ademas, se ha visto que estas dimensiones se mantienen
relativamente estables a lo largo del tiempo (cambiando
poco con la edad), y que aparecen en diferentes pafses y

culturas (ver una extensa descripciéon de este modelo en
De Juan y Garcia, 2004).

Una primera dimensién bipolar es la extraversién, que
se fundamenta biolégicamente en la activaciéon de la
corteza cerebral (sistema nervioso central). En un polo se
ubicaria el extravertido, un individuo con los siguientes
rasgos: sociable, activo, vivaz, asertivo, despreocupado,
dominante, espontaneo, osado, rapido (que le gusta el
cambio), y que suele ser emprendedor y aventurero
(buscador de actividad, de sensaciones); mientras que en el
polo opuesto encontrarfamos al intravertido, un sujeto
tranquilo, introspectivo, reservado, distante excepto con los
amigos intimos, con cierta tendencia a planificarlo todo,
siendo mas rutinario y organizado (rehuye la novedad y lo
inesperado). Un segundo conjunto de rasgos postulado
por Eysenck serfa el neuroticismo, fundamentado en la
reactividad del sistema nervioso auténomo (emocional).
En pocas palabras, un sujeto con altas puntuaciones en
esta dimension tendera a la tristeza, a la timidez, a la
depresion, serd ansioso, estard tenso, tendra miedo, sentird
culpa, preocupacion, verglienza, mal humor y serd muy
emotivo. Por el contrario, puntuaciones bajas implicarfan
estar ante sujetos calmados, emocionalmente equilibrados
y mas despreocupados. El ultimo conjunto de rasgos es el
psicoticismo, basado en el metabolismo de la serotonina y
descrito como un continuo entre un polo en el que
predomina la tendencia a la agresividad, frialdad afectiva,
egocentrismo, impulsividad, hostilidad, crueldad, ausencia
de empatia, falta de conformismo, y dureza mental; y el
polo del altruismo, de la calidez afectiva, de la empatia y de
la generosidad, siendo personas altamente socializadas y
responsables. Por su interés en el entorno forense, cabe

hacer notar que cuando una persona tienda con fuerza al
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psicoticismo, a la extraversion y a la estabilidad emocional,
se estarfa acercando mucho a lo que en otros ambitos se
conceptualiza como psicopatia (Hare, 1970; 1993), siendo
una caracteristica del psicopata precisamente su conducta
engafiosa y falsa, puesto que emplean rutinariamente el
engaflo para conseguir lo que quieren, sin remordimiento

ni verglienza.

Evidentemente un modelo tan sencillo no puede dar
cuenta por si s6lo de la complejidad de las personas, por lo
que existe abundante bibliografia cientifica en donde se
proponen otros puntos de vista para caracterizar las
dimensiones y los rasgos de la personalidad. Siguiendo un
cierto orden cronolégico, Gray (1987, 1991) modificé el
modelo de Eysenck encontrando dos dimensiones nuevas
(ansiedad e impulsividad); Zuckerman, Kuhlman y Camac
(1988) exploraron un modelo de cinco dimensiones,
completando las tres de Eysenck con la busqueda de
sensaciones y la agresividad; y, finalmente Cloninger,
Svarakic y Przybeck (1993) también propusieron cinco
factores, en una linea que también siguieron Costa y
McCrae (1992; neuroticismo, extraversion, apertura a la
experiencia, amabilidad y responsabilidad). No obstante,
con independencia del debate cientifico, la sencillez del
modelo de Eysenck y su gran capacidad descriptiva le
hacen sumamente util en contextos como el criminolégico
o forense, en donde los profesionales necesitan una
evaluacién muy rapida (e indirecta) de la personalidad de
los implicados (sospechosos, victimas, testigos, etc.), para
decidir el modo mas indicado de interactuar con ellos. Por
tanto, a los efectos de esta revision principalmente se
buscaran las relaciones entre la mentira y el engafio con las

tres dimensiones o conjuntos de rasgos de Eysenck.

II. ENGANO Y MENTIRA

En el Diccionario de la Real Academia Espafiola
(DRAE), la mentira es la “expresion o manifestacion
contraria a lo que se sabe, se cree o se piensa”; y engafiar
es “dar a la mentira apariencia de verdad”, o “inducir a
alguien a tener por cierto lo que no lo es, valiéndose de
palabras o de obras aparentes y fingidas”. Como definicién
mas ajustada a la investigacion cientifica, Masip, Garrido y
Herrero (2004) propusieron que el engafio seria “el intento
deliberado, exitoso o no, de ocultar, generar, y/o manipular
de algin otro modo informacién factual y/o emocional,
por medios verbales y/o no verbales, con el fin de crear o
mantener en otra(s) persona(s) una creencia que el propio

comunicador considera falsa®“. El engafio es una habilidad
necesaria para la supervivencia de muchas especies (Searcy
y Nowicki, 2005), y en un estudio comparativo sobre la
Byrne y Corp (2004)
descubrieron, ademads, una relacién directa entre el tamafio

conducta de los primates,
del cerebro y el caricter furtivo, lo que seguramente
determina que el engafio en los seres humanos sea mucho
mas elaborado que en los animales, llegando a ser un
aspecto cotidiano de la vida, nada extraordinario o inusual.
Ya sea para tranquilizar o apoyar a los demas, para influir
en otras personas, 0 para generar una buena impresion, los
seres humanos mienten y engafian con frecuencia
(DePaulo, Lindsay, Malone, Muhlenbruck, Charlton y
2003; Martinez 2005),

documentado que la mayoria de las personas dicen al

Coopet, Selva, habiéndose
menos una mentira al dia (DePaulo y Kashy, 1998; Vrij,
2000; Ennis, Vrij y Chance, 2008). Turner, Edgley y
Olmstead ya enunciaron en 1975 los cinco motivos mas
importantes para mentir: 1) evitar un castigo; 2) facilitar las
interacciones sociales; 3) evitar tensiones y conflictos; 4)
influir en las relaciones interpersonales; y 5) lograr una
situacién de privilegio o de poder frente a los demas. Se
pueden simplificar en términos hedonistas: evitar un
perjuicio o conseguir un beneficio, asumiendo también que
existen mentiras o engafios “altruistas” (para ayudar o
alegrar a alguien, o simplemente para ser educados).
Existen dos formas fundamentales de mentir: ocultar y
falsear (Ekman, 2005). El mentiroso que oculta retiene
cierta informacién sin decir en realidad nada que falte a la
verdad; el que falsea, no sélo retiene informacién
verdadera, sino que presenta informacién falsa como si
fuera cierta. Cuando una persona estd en condiciones de
escoger el modo de engafiar, por lo general preferira
ocultar y no falsear, dado que asi reduce el riesgo de ser
atrapado y, ademds, no necesita llevar a cabo el esfuerzo
intelectual que supone elaborar y perdurar en el tiempo
una mentira.

Existen muchos ambitos en los que las personas
pueden intentar mentir y engafiar a otras personas, as
como diferentes formas de llevarlo a cabo. La capacidad de
engafiar es una habilidad valiosa en campos como la
politica y las ventas. Otro de ellos es el ambito forense,
entendido como el conjunto de situaciones que tienen que
ver con las actividades judiciales, especialmente cuando
interviene el derecho penal (investigacion y enjuiciamiento
de delitos y faltas). Las personas inmersas en un proceso
judicial (ya sean victimas, testigos o imputados) pueden
utilizar la mentira por razones diversas, como perjudicar a
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un enemigo, evitar las posibles consecuencias negativas o
para conseguir beneficios ante el dictamen pericial
Rosenfeld, Dole, Green y Zapf, 2009,
Rosenfeld, Green, Pivorava, Dole y Zapf, 2010; citados en
Echeburtaa, Mufioz y Loinaz, 2011). De hecho, los tests o
pruebas de evaluacion de tipo autoinforme que se utilizan

(Pivarova,

en ese campo (como en los contextos clinicos) son muy
vulnerables a la manipulacién, a través de la simulacién o
sobresimulacién debido a la deseabilidad social y a la
busqueda de tendencias de respuesta, como ya se sabe
desde Edwards (1957; citado en Hernandez Lopez,
Santacreu Mas y Rubio Franco, 1999).

III. DETECCION DE LA MENTIRAY EL
ENGANO

Asumiendo pues que estd bien demostrado que las
petsonas recurren al engafio con frecuencia y en entornos
y con intereses muy diversos, la deteccioén del engafio se
convierte en una tarea imprescindible para evitar que unas
personas se aprovechen de otras. El poligrafo, el evaluador
del estrés psicologico, las huellas digitales cerebrales y el
EEG son métodos que se han venido empleando para
detectar el engafio. Pero la exactitud y fiabilidad de estas
herramientas tecnolégicas es discutible (Bond y DePaulo,
2000), por lo que el deseo de mejorar la precisién en la
detecciéon de mentiras se ha traducido en un ripido
crecimiento de la investigacion sobre los comportamientos
asociados con la mentira. LLos movimientos faciales, el
lenguaje corporal y los patrones vocales son algunas de las
seflales de comportamiento que se consideran asociadas
con el engafio y las mentiras (Ekman, 1988). En esta linea,
como se sabe que determinadas conductas equivocadas del
que miente pueden revelar el engafio, y que las
circunstancias que se escapan a su control pueden dejar en
evidencia la mentira (Ekman y Frank, 1993), a la hora de la
deteccién del engafio puede ser muy interesante conocer
las caracteristicas de personalidad que se asocian a una
mayor tendencia a la mentira, y las que hacen de un sujeto
un buen mentiroso (Ennis, Vrij y Chance, 2008; Vrij,
Granhag y Mann, 2010).

Por tanto, mas alld de las técnicas poligraficas y de los
EEGs, cabria recurrir a la observacién de la conducta para
tratar de identificar al mentiroso, afirmandose que los
indicadores conductuales para revelar el engafio son
"aquellos verbales han

comportamientos no que

demostrado estar asociados con el engafio”, y a su vez

"aquellos comportamientos no  verbales que los
observadores creen que se pueden asociar con el engafio”
(V1ij, Semin y Bull, 1996). En contra de la creencia
extendida de que la mentira se asocia con un aumento de
los movimientos corporales, algunos estudios ya clasicos
han descubierto que el engafio, sobre todo cuando los
mentirosos estin muy motivados, se asocia con una
disminucién en los movimientos de las piernas, las manos
y los pies (Davis y Hadiks, 1995; DePaulo, 1992; Ekman,
1989; Ekman, O'Sullivan, Freisen y Scherer, 1991; Vrij,
1995; Viij, et al, 1996). También hay indicios claros de que
los mentirosos tratan de controlar su lenguaje corporal
para evitar mostrar las seflales no verbales de su engafio y
asi generar una impresion mas fiable (DePaulo, 1988, 1992;
Kirkendol, 1989; 1989). El

comportamiento de estas personas parecerda planeado,

DePaulo y Ekman,
ensayado y carente de espontaneidad, y sus intentos de
controlar su comportamiento en realidad pueden servir
como seflales de su engafio (Viij, 1995). Ekman (2003,
2006) ha argumentado que algunos aspectos de la
comunicaciéon facial son incontrolables y que pueden
traicionar la verdadera emocién de un impostor ante los
ojos de un observador entrenado, puesto que cuando se
quiere ocultar una emocién, ésta puede manifestarse como
una micro-expresién en el rostro. También existen
evidencias de que las alteraciones en el habla, una voz mas
aguda y una tasa de respuesta mas corta se correlacionan
con el engafio (DePaulo et al, 1985, Vtij, 1995; Zuckerman,
DePaulo y Rosenthal, 1981; Zuckerman y Driver, 1985).

Algunos autores consideran que la detecciéon del
engafo a través de conductas no verbales no es mejor que
el azar (DePaulo, 1994; Ekman, O'Sullivan y Frank, 1999),
y sugieren que los indicadores verbales pueden ser mads
importantes a la hora de detectar las mentiras (Lee, Klaver
y Hart, 2008; Vrij, Granhag y Porter, 2010). Un estudio
realizado por Hartwig, Granhag y Stromwall (2007) reveld
que los mentirosos y las personas que dicen la verdad
pasaron el mismo tiempo planificando el contenido verbal
de su discurso, pero que los mentirosos aseguraron haber
planeado su comportamiento no verbal durante mas
tiempo que aquellos sujetos que decian la verdad. También
se ha demostrado que mentir resulta cognitivamente mas
exigente que decir la verdad (Vrij, 2008; Masip et al, en
prensa). Un mentiroso necesita inventar una historia y
debe supervisar su invencién en aras de hacerla lo mas
crefble posible y de que se ajuste a lo que el observador o
los observadores saben o puedan saber. En segundo lugar,
los mentirosos suelen ser menos propensos que las
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personas sinceras a dar su credibilidad por sentada, por lo
que intentarain, mucho mas que los sinceros, parecer
honestos a los ojos del investigador/entrevistador. En
tercer lugar, ya que los mentirosos no dan su credibilidad
por sentada, también pueden intentar controlar las
reacciones del intetlocutor para determinar si éstas parecen
estar descubriendo su mentira 0 no, y este ejercicio
también requiere el empleo de recursos cognitivos. En
cuarto lugar, los mentirosos también tienen que ir
frenando y eliminando la verdad mientras estan inventando
su historia, y esto también es muy exigente cognitivamente.
Basado en este enfoque, surge una innovadora perspectiva
de detecciéon de la mentira consistente en incrementar la
carga cognitiva de la persona que se sospecha estd
engafiando (Vrij, Fisher, Mann y Leal, 20006). Por tanto, la
persona que miente debe pensar mucho, mientras intenta
controlar sus nervios, su lenguaje no verbal (posturas, voz,
etc.),
comportamiento del intetlocutor para ir modulando y

mirada, ademas de prestar atencién al
generarle la idea y la imagen de honestidad deseada; y todo
ello de forma simultinea. Es decir, que mentir y/o engafiar
supone una tarea compleja de toma de decisiones, por lo
que las personas necesitan tiempo para llevarla a cabo. Se
puede suponer, entonces, que en el engafo se deberfan dar
unos tiempos de reaccién mayores de los que se emplean al
decir la verdad (Abe, Suzuki, Mori, Itoh y Fujii, 2007). Asi
que, el Tiempo de Respuesta (TR) se podria considerar un

indicador altamente fiable para la deteccion de la mentira.

Pero cinco décadas de investigacién en detecciéon de
mentiras también ha servido para demostrar que la
capacidad de las personas para detectar el engafio mediante
la observacién de la conducta o atendiendo a su discurso
es limitada, ya que segin algunos estudios solamente el
54% de las verdades y las mentiras se clasifican
correctamente (Masip y Herrero, en prensa; Bond vy
DePaulo, 20006). Incluso el éxito de los programas de
formacién para ensefiar a detectar las sefiales del engafio
también es limitado, porque gracias a ellos solo se ganan
unos pocos puntos porcentuales en lo que a precision se
refiere, debido a que las sefiales del engafio parecen ser
débiles y no exclusivas (DePaulo et al., 2003). Por tanto,
aunque parece que todo el mundo mienten (Kashy y
DePaulo, 1996),

individuos utilizan mas a menudo la mentira y el engafio, y

también se observa que algunos
con mayor eficiencia, por razones que aun resultan
inciertas, y que pueden estar afectando a los estudios sobre
deteccién del engafio. ¢Pueden influir las diferencias

individuales, esto es, la personalidad®.

IV. RELACIONANDO LA PERSONALIDAD CON LA
MENTIRA Y EL ENGANO

Volviendo al TR, ¢no habria que tener precaucion con
los falsos positivos y los falsos negativos, ya que segun la
personalidad de cada individuo su TR puede variar y sesgar
la deteccién? Por ejemplo, asumiendo que los introvertidos
tienen una “sobre-activacion” cortical crénica que les hace
estar en un estado de alerta permanente, tenderan a evitar
incrementar todavia més ese incémodo estado, por lo que
este tipo de personas tardaran mas en responder a las
preguntas, de forma involuntaria, por esta “sobre-
activaciéon”, por lo que si no se tienen en cuenta las
diferencias individuales, el riesgo de “falso positivo”
aumentard. Por tanto, este ejemplo indica que es posible
que los indicadores comportamentales que habitualmente
se utilizan para detectar el engafio no se puedan estudiar
adecuadamente sin tener en cuenta la personalidad del
mentiroso, algo que ya apuntaron O’Sullivan y Ekman
(2004). De hecho, el que algunas personas sean mejores
que otras a la hora de mentir, o tiendan a hacerlo con
mayor frecuencia, puede deberse a algin elemento
facilitador en su forma de ser, esto es, en su personalidad.
Se sabe que no todos los tipos de personalidad adoptan las
mismas posturas al comunicar, comunican de la misma
forma, ni con los mismos gestos, ni con los mismos tonos
de voz, ni con la misma cantidad de palabras. Asi, por
ejemplo, el nivel base de reactividad emocional, alto de por
s en personas con alto neuroticismo, puede dar falsos
positivos si sélo se atiende a los indicadores clasicos del
engafio. Personas introvertidas neurdticas pueden mostrar
“sefiales clasicas de mentira” (reacciones emocionales)
cuando en realidad lo que estan manifestando es su “temor
a no ser creidos”, dandonos as{ mismo falsos positivos. En
circunstancias normales de interaccion social, las personas
introvertidas (y sobre todo, introvertidas neurdticas) tienen
dificultades para fijar la mirada, tocar al interlocutor o
invadir su espacio personal (son situaciones estimulares
que incrementan su arousal ya de por si elevado), por lo
que interpretar estas seflales como falsedad puede
conducir, de nuevo, a un falso positivo. Personas
extravertidas (sobre todo extravertidos neurdticos) pueden
mostrar aparentes sefiales de falsedad, como las de “auto-
estimulacion” (tocarse el pelo, la cara, etc.), cuando en
realidad dichas acciones corresponden a estimulacién
propioceptiva para incrementar su nivel de arousal, algo
normal y propio de los extravertidos en circunstancias
normales. Personas con alto psicoticismo tienden a

mostrar asincronfas entre palabras y gestos, un indicador
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de mentira, lo que interpretarlas como tales puede suponer,
de nuevo, caer en un falso positivo. Personas con alto
psicoticismo y bajo neuroticismo presentan dificultades
para mostrar sefiales emocionales de temor o ansiedad en
muy diversas circunstancias, tratindose de caracteristicas
propias de tales individuos, por lo que la ausencia de dichas
seflales (a menudo posturales o gestuales), interpretadas
usualmente como indicadores de “verdad”, pueden darnos
falsos negativos. Y, en fin, personas extravertidas o
introvertidas estables, también pueden dar como falsos
negativos por la misma razon: dificultad para mostrar
nerviosismo.

Pese a su evidente interés, las ideas apuntadas en las

lineas anteriores todavia no cuentan con suficiente
respaldo cientifico, puesto que no se conoce ningun
estudio que se haya ocupado con detalle de esta cuestion.
Al revisar la bibliografia especializada, se echa de menos
que algin equipo de investigacién se decida a liderar ese
camino; pero si se han encontrado trabajos que, de forma
tangencial, permiten decir algo al respecto de los rasgos de
la personalidad y la produccién de la mentira, mas alld del
trabajo de Enos, Benus, Cautin, Graciarena, Hirschberg y
Shriberg (2006), quienes ya indagaron al contrario de lo
que interesa en este trabajo: las caracteristicas de
personalidad que facilitarfan la deteccién del engafio, no su

produccién.

En dos estudios ya clasicos de DePaulo et al. (1996),
diseflados para comprobar diferencias en materia de
engafio en cuanto al género, las participantes femeninas
dijeron mas mentiras “centradas en ellas mismas” a
hombres que a mujeres, y menos mentiras relacionadas con
“otros aspectos”, demostrando que en el estudio cientifico
del engafio no sélo hay que tener en cuenta diferencias
individuales sino también los motivos de la mentira.
Aunque los hombres no cuentan tantas mentiras
relacionadas “con otros aspectos” a mujeres como hacen
estas, ni cuentan tan pocas mentiras centradas “en si
mismos”, si cuentan mas mentiras orientadas hacia “otros
aspectos” y menos mentiras sobre “si mismos” a mujeres
que a hombres. En ambos estudios, los participantes crefan
que las mujeres a las que mentian se sentirian peor si
supiesen la verdad, en mayor medida que los hombres.
Ademas, también se informa de que las personas que mas
mienten son extrovertidas, manipuladoras (egofistas),
irresponsables y se preocupan por lo que los demis

puedan opinar de ellas.

Isenberg (2011) recuerda en un

tradicionalmente se sabe que personas con personalidades

trabajo  que

“desviadas” (maquiavélicas / manipuladoras, y los
psicopatas) engafan mucho mejor. Ver al respecto, por
ejemplo, Geis y Moon, 1981; o mas recientemente,
Gianmmarco, Atkinson, Baughman, Veselka y Vernon,
2013, que explican las relaciones entre mayor percepcion
de habilidad para engafiar y la Trfada Oscura de la
Personalidad (maquiavelismo, psicopatia y narcisismo).
Pero como engafar es una conducta corriente del dfa a dia
y a cargo de personas normales, Isenberg sugiere que
también hace falta ver qué rasgos de personalidad
“normales” se relacionan con ello. Su trabajo ejemplifica
un disenld experimental para poner en relacién los rasgos
de personalidad (en su caso utilizando el modelo de los
Cinco Grandes, de Costa y McCrae) con el éxito al mentir,
encontrando una relacion significativamente negativa entre
la mentira y el rasgo de amabilidad (que guarda cierta
relacién con el psicoticismo de Eysenck), y resultando
también una correlacién positiva entre la mentira exitosa y
la faceta de mostrar intereses artisticos dentro del rasgo de

apertura a la experiencia.

Viij, Granhag y Mann (2010) hicieron el esfuerzo de
recopilar las caracteristicas del buen mentiroso, recordando
que cuando alguien miente tiende a experimentar un
aumento de sus emociones en el intento por controlar su
comportamiento. Las dos emociones que mas
comunmente se presentan cuando se miente son el miedo
y la culpa o remordimiento, con una mayor intensidad en
aquellas situaciones donde el riesgo de ser descubierto en
el engafio es alto, o cuando las consecuencias de esa
deteccién son graves. Como se sabe por los estudios de
personalidad del rasgo que las personas se diferencian unas
sensibilidad

(neuroticismo) como por la propensiéon a experimentar

de otras tanto por su emocional
sentimientos de culpa (psicoticismo), cabe postular que
mentiran mejor los sujetos con psicoticismo alto y
neuroticismo bajo. Sin embargo, los individuos ansiosos
(neuréticos) a menudo tienen una opinién negativa de si
mismos, y un cierto miedo al abandono, por lo que Ennis
et al. (2008) sugieren que pueden mentir mas que los no
neuréticos con el fin de parecer unas personas mas
atractivas para su pareja, o para conseguir sus objetivos
con su pareja. Hstos estudios han demostrado que la
ansiedad y la evitacién estan asociados con un aumento del
engafio en las relaciones de pareja, y que la frecuencia de
este engafio es estable a través de las patejas sentimentales

de las personas neurdticas (Cole, 2001).
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Como se decia, Vrij et al. (2010) ya analizaron diversos
trabajos sobre el engafio para resumir el perfil del buen
mentiroso. Se tratarfa de una persona manipuladora, que
por engaflar a menudo (por no tener escrupulos morales,
lo que reduce su culpa por engafiar), confia en sus mentiras
(lo que reduce su miedo a no ser creido), y, por tanto, no
precisan de muchos recursos cognitivos. Elementos que
recuerdan mucho al psicoticismo de Eysenck. Ademas,
serfa un buen actor (confia en sus habilidades), una
persona expresiva, simpatica (extravertida), que favorece
una buena primera impresion honesta con su porte; y
mejor aun si ademas es bien parecido e incluso atractivo
fisicamente. Si a todo ello suma comportamientos
culturalmente espontineos, naturales, que no despierten
suspicacia, y una frialdad emocional (bajo neuroticismo),
especialmente a la hora de sentir y expresar miedo y culpa,
se incrementa su capacidad de engafiar con eficacia. Esa
frialdad se consigue con experiencia en engafiar, y
sintiéndose confiado con las mentiras; o siendo capaz de
disimular esas emociones con habilidad (falsas sonrisas
convincentes; reconocer las emociones pero mentir acerca
de su causa). Puesto que se sabe que mentir supone
esfuerzo cognitivo, cuanto mas inteligente se sea, mejor,
puesto que se estaré mas vigilante a decir cosas que no se
hablara

originalidad, pero diciendo lo menos comprometedor

puedan comprobar; se con elocuencia vy
posible; se preparara bien el engafio; y se pensard y
reaccionara rapido ante algo inesperado, ganando tiempo.
Tener buena memoria (para repetit lo mismo si es
menester, incluso de distintas maneras) también ayudara a
mentir con éxito, y a ayudarse lo mas posible de datos
ciertos, de la vida o experiencia propia. Y, en fin, estar muy
atento y pendiente de las reacciones de suspicacia del
interlocutor, para rectificar el mensaje enseguida si se ve
que no se le convence, aportard maestria a la tarea de

mentir.

Las posibles relaciones entre personalidad y engafio
también se han estudiado a través de la estilo-metria
(andlisis de textos, para identificar rasgos distintivos que
permitan inferir aspectos sobre su autor). El fundamento
es que el estilo es algo que nace en el subconsciente, y por
esta razén, cada quien tiene su estilo propio, que le
identifica. Algunas de las aplicaciones de la estilometria
consisten en determinar la autoria de una obra, la
autenticidad, la clasificacion de textos, la medicion de
frecuencia de palabras, y, en fin, la identificacién de
lenguas. En este sentido, Fornaciati y Poesio (2013) han
trabajado el reconocimiento automatico de personalidad

desde textos, por ordenador, y han empezado a indagar en
sus telaciones con el engafio. Utlizando también el
modelo de cinco factores, concluyeron que era posible
encontrar relaciones entre personalidad y engafio a partir
de expresiones lingiifsticas reconocidas por sistemas
automaticos (Fornaciari, Celli y Poesio, 2013).

La neurociencia también se ha adentrado en el estudio
de estas relaciones: las personas se comportan de forma
diferente porque el cerebro funciona de forma diferente;
habiéndose encontrado correlatos neuronales del engafo,
como la activaciéon de diferentes 4reas cerebrales
(especialmente el cortex prefrontal y el orbitolateral, entre
otras). Tal y como se encontr6 en un trabajo de
neuroimagen de psicopatas llevado a cabo por Fullam,
McKie y Dolan (2009), las personas con bajo nivel de
condicionamiento a las normas sociales, bajo nivel de
miedo y evitacion del dafio (caracteristicas del
psicoticismo), fueron maés proclives a mentir, ya que no
tenfan miedo a las consecuencias y/o no habfan asimilado
las normas sociales. Los resultados del estudio pusieron de
manifiesto la importancia de analizar el papel de los rasgos
de insensibilidad y ausencia de emociones (propias del
psicoticismo y del neuroticismo) en las tareas que evalian
los elementos cognitivos que pueden estar involucrados en
el engafio y en la manipulacién de los demas. Ademas, los
resultados también sugirieron que los rasgos especificos de
la personalidad pueden tener un efecto modulador sobre
las respuestas del cerebro en las tareas que implican
engafnar o mentir. En otro trabajo, Nunez, Casey, Egner,
Hare y Hirsch (2005) encontraron que altas puntuaciones

(PP)

correlacionaban con respuestas reducidas en la técnica

en el Psychopathic Personality Inventory
“blood-oxygen-level dependent contrast imaging” (BOLD-

contrast imaging) en determinadas 4reas cerebrales:
ademas de que los mentirosos tardaban mas en responder,
y se observé una mayor activaciéon del cortex prefrontal
ventrolateral durante el engafio, estos autores informaron
de una correlacién entre la actividad cerebral relacionada
con el engafio, el control social y la cognicién social con 5
de las 8 escalas del PPI, observando una reactividad
cerebral diferencial en funcién de los rasgos de
personalidad: Frialdad (en el polo temporal), ausencia de
miedo (cortex prefrontal), egocentrismo maquiavélico
(caudado bilateral), potencia social (cingulado posterior) e
inmunidad emocional (insula bilateral). Mas recientemente,
Wu, Loke, Xu y Lee (2011) informan de diferencias entre
personas que engafian y que dicen la verdad, y entre

diferentes tipos de engafio, respecto a la activacién de
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diferentes 4areas cerebrales que tienen que ver con

valoraciones racionales y no emocionales.

Los que, encuentran

interacciones entre algunas variables de personalidad y los

trabajos precisamente,

diferentes tipos de engafio, como el ya citado de DePaulo
et al. (1996) o el de McLeod y Genereux (2008), vienen a
complicar la cuestion de la deteccion del engafio, puesto
que informan de una riqueza que habitualmente no se
tiene en cuenta: mediante 16 escenarios, estos ultimos
autores estudiaron las interacciones entre 4 tipos de
engafio (altruista —proteger a otros, evitar conflictos,
aceptacion social y ganancia personal) frente a 6 rasgos de
(honestidad, = amabilidad,

maquiavelismo, necesidad de aprobacién y auto-control),

personalidad asertividad,
encontrando que algunos tipos de engafio se relacionan
con un conjunto de rasgos de personalidad, mientras que
otros solo se asocian a uno o dos rasgos predictores; y
también parece que hay rasgos que no se relacionan con
los tipos de engafio con los que “deberfan”, por lo que
recomiendan seguir investigando mas en estas relaciones
entre la personalidad y los tipos de engafio. A este respecto
ya les han seguido Phillips, Meek y Vendemia (2011),
confirmando que el engafio parece ser multidimensional.

V. CONCLUSIONES

Detectar el engafio es importante en diferentes
contextos, como el policial o forense, donde una supuesta
victima de un delito grave puede acusar falsamente a un
inocente, o un culpable eludir las responsabilidades penales
que le correspondan. Hay mucha investigacién cientifica
que se ha venido ocupando de examinar el engafio,
demostrando que es una practica muy habitual en la vida
cotidiana, y en busca de los indicadores que mejor
permitan ponerlo al descubierto. En este sentido, la logica
dice que tiene que existir una relacion significativa entre la
forma de ser (los rasgos de personalidad) y la “capacidad”
para engafiar, debiendo existir caracteristicas personales
que faciliten la tarea del mentiroso. Pero se cuenta con
pocos estudios clentificos que se hayan ocupado de esta
cuestion. Y los que hay, pese a titulos prometedores,
presentan  limitaciones

metodolégicas  importantes

advertidas por sus propios autores (principalmente

muestras pequefias, poco representativas; impresiones
basadas mas en teorfas que en datos; confusioén respecto a
qué variables de personalidad estarfan indicadas,...) que

influyen mucho en las conclusiones, dejando el tema

todavia muy abierto.

En este trabajo se ha apostado por el modelo de la
personalidad del rasgo, y se han buscado trabajos en los
que se hayan estudiado las relaciones entre esos rasgos y la
forma de engafiar, encontrandose resultados prometedores
(aunque insuficientes) que indican que la forma de ser
influye decisivamente tanto en el modo de engafar como
en funcién del tipo de engaflo, algo a tener en cuenta tanto
en futuros estudios de la mentira como para revisar
estudios previos, que podrian presentar sesgos al no haber
tenido en cuenta estas relaciones. Dos de las preguntas que
se han tratado de responder con esta revision son: ¢qué
rasgos de la personalidad tienen relacién con la mentira y
el engafior, y ¢existe algun rasgo que esté relacionado con
una mejor o peor deteccién de la mentira? Las respuestas a
estas preguntas abrirfan muchos caminos y ayudarfan a
decidir, por ejemplo, quién serfa la persona adecuada para
el trabajo policial encubierto (buscando un perfil de “buen
engafiador”), asi como para crear protocolos de actuacién
y entrenamiento para los agentes de las Fuerzas de
Seguridad a la hora de valorar la credibilidad de los
implicados en sus investigaciones.

A la espera de una mayor y mejor produccién cientifica,
por el momento parece que, en términos de Eysenck, los
buenos mentirosos se caracterizarfan por su extroversion,
su estabilidad emocional, y su tendencia al psicoticismo;
ademas de ser inteligentes y contar con buena memoria.
Los rasgos de personalidad que delatan al mentiroso
también se pueden observar a través de su escritura,
incluso por ordenador. Y los avances de la neurociencia
parece que vienen a demostrar que algunas diferencias
individuales en la forma de ser (personalidad) “se ven” en
la cartografia de la actividad cerebral, y que tienen que ver
tanto con la forma de engafiar como con el tipo de
engano, abriendo lineas de trabajo futuras que podrian
revolucionar las investigaciones sobre la produccién vy, lo

que quiza es mas importante, la deteccién del engafio.
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