
La actualidad internacional nos convierte con frecuencia en ob-
servadores de las consecuencias que puede llegar a tener desen-
mascarar a los mentirosos. Hemos visto la controvertida reacción
de la opinión pública norteamericana a la constatación de que el
presidente de Estados Unidos ha mentido públicamente a todo el
país, descubrimiento que ha dañado la credibilidad del personaje y
ha provocado desolación en amigos y colaboradores y euforia en
sus rivales políticos. El interés que ha tenido un sector de la po-
blación norteamericana en desenmascarar a un personaje público
de gran relevancia, ilustra un interés socialmente compartido por
saber cuándo mienten las personas que nos rodean. 

El afán popular por descubrir a los mentirosos, esta vez sí ha si-
do correspondido con el interés de los científicos sociales por co-
nocer los procesos que facilitan la detección de la mentira. Los tra-
bajos pioneros, (Goffman, 1959; Ekman y Friesen, 1969, 1974;
Zuckerman, DePaulo y Rosenthal, 1981; DePaulo, Lassiter y Sto-
ne, 1982), muy ligados al estudio de la comunicación no verbal,
propusieron que la mentira podía ser detectada a partir de ciertos
gestos, indicadores de mentira, que irremediablemente «se le es-
capan» a la persona que miente. De acuerdo con esta premisa, la

investigación empírica se ha dirigido, por una parte, a identificar
tales indicadores y por otra, a precisar el canal (verbal, auditivo,
visual) que mejor permite captarlos y consecuentemente aportar
una mayor precisión en la detección de la mentira.

En las primeras investigaciones (Ekman y Friesen, 1969, 1974)
se propuso que para identificar los indicadores conductuales que
delatan al mentiroso habría que atender principalmente a la con-
ducta no verbal visual del emisor, preferiblemente al cuerpo, dado
que los mentirosos tratarían de ocultar la mentira controlando su
expresión facial y su mensaje verbal. Sin embargo, los resultados
de la investigación empírica han cuestionado esta jerarquía, pues
han mostrado que los juicios son más acertados cuando el emisor
no es observado directamente, consiguiendo la máxima precisión
cuando los jueces escuchan y leen los mensajes, otorgándosele
gran relevancia al contenido verbal del mensaje y a la información
paraverbal (entonación, pausas, etc.) que acompaña a las palabras
(Zuckerman, et al., 1981; DePaulo, DePaulo, Tang y Swain, 1989).
No obstante, estos resultados han dejado abierto un debate sobre
la primacía de la información verbal o no verbal y el canal a tra-
vés del que se transmite ésta en los juicios sobre la credibilidad de
otras personas.

Respecto al segundo punto de interés, la investigación realiza-
da en torno a los indicadores de mentira ha permitido identificar la
existencia de ciertas conductas principalmente de carácter no ver-
bal que de forma objetiva estarían asociadas a la expresión de la
mentira. Así, conductas como las alteraciones en el habla, cambios
en el tono de voz, lentitud al hablar, aumento de la latencia de res-
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puesta y una disminución de los movimientos de las manos y bra-
zos y de los pies y piernas son reconocidas como indicadores rea-
les de mentira (Zuckerman et al., 1981; DePaulo, Stone y Lassiter,
1985 ; DePaulo et al., 1989; Ekman, 1989). De acuerdo con la hi-
pótesis de partida, estos indicadores permitirían la detección de la
mentira aunque los trabajos empíricos han mostrado que con una
precisión que se aproxima a lo esperado por azar. Esta baja preci-
sión en la detección se debe a que sistemáticamente aparecen erro-
res en los juicios dado que se evalúan mensajes verdaderos como
falsos y viceversa. 

Una de las explicaciones más plausibles de estos errores, es que
los observadores, en lugar de tomar como referencia los indicado-
res reales de mentira, toman en consideración una serie de con-
ductas que ellos subjetivamente consideran asociadas a la mentira.
Así, conductas como ocultar la mirada al interlocutor, tocarse al-
guna parte del cuerpo, juguetear con objetos (adaptadores) o cam-
biar de posición, no son indicadores reales de mentira y sin em-
bargo se convierten en indicadores subjetivos de mentira (Zucker-
man et al., 1981; DePaulo et al., 1982; DePaulo et al., 1985; De-
Paulo et al., 1989; Ekman, 1989; Vrij y Semin, 1996) con una in-
fluencia decisiva sobre los juicios.

Aunque identificada y reconocida la importancia de los indica-
dores objetivos y subjetivos de mentira en los juicios de los obser-
vadores, se ha prestado más atención al estudio de los primeros,
habiéndose identificado su origen en procesos de tipo emocional,
cognitivo y fisiológico asociados a la mentira, y las condiciones
(familiaridad, personalidad, planificación, etc.) que determinan su
aparición. Frente a esto, se sabe poco sobre los indicadores subje-
tivos de mentira. 

Sabedores de este desconocimiento, en nuestros trabajos hemos
analizado el origen y funciones de los indicadores subjetivos de
mentira a partir del siguiente razonamiento: si los jueces se equi-
vocan al formular los juicios porque utilizan como referencia indi-
cadores no verbales que «creen» asociados a la mentira, cabe pen-
sar que estas creencias forman parte de un conocimiento más ge-
neral sobre la mentira como fenómeno habitual en la vida cotidia-
na (Sánchez, Becerra, Caballero y Amate, 1995a; DePaulo, Kashy,
Kirkendol y Wyer, 1996). 

En esta línea hemos indagado en aspectos que nos parecían
fundamentales: ¿qué conocimiento tienen las personas sobre la
mentira?, ¿cómo está organizado ese conocimiento? Y, principal -
mente, ¿cómo influye ese conocimiento a la hora de decidir si una
persona desconocida está mintiendo?

Para responder a estas preguntas y tomando como marco de re-
ferencia los principios de la categorización social y el concepto de
prototipo (ver Rosch, 1978), hemos analizado la organización del
conocimiento sobre la mentira (Sánchez, 1992; Sánchez, Amate,
Becerra y Caballero, 1993) y cómo este conocimiento y su orga-
nización influyen en el proceso implicado en decidir si alguien
miente o dice la verdad (Sánchez et al., 1995a, Sánchez et al.,
1995b). Las principales conclusiones de estos estudios son que las
personas tienen organizado su conocimiento sobre la mentira en
torno a dos criterios que se solapan: la situación social en que apa-
rece la mentira (con quién, dónde, cuándo se produce la mentira;
p.e., mentir en casa cuando se llega tarde) y el objetivo que cum-
ple la mentira (p.e, evitar una reprimenda de los padres). Además,
hemos comprobado que algunas mentiras son consideradas mejo-
res ejemplos que otras porque coinciden con la respuesta esperada
en ese contexto, esto es, son más prototípicas, y que el grado de
prototipicidad determina los juicios sobre si alguien miente o no

(Sánchez, 1992; Sánchez et al., 1995a) y el tiempo que tarda en to-
mar tales decisiones (Sánchez et al., 1995b).

Como conclusión general, la formulación de juicios sobre si un
mensaje es verdad o mentira no dependería tanto de atender a las
características de los mensajes como reiteradamente se ha mante-
nido (Ekman y Friesen, 1969, 1974; DePaulo et al., 1982) sino de
la interpretación que hacen los jueces de la información que se les
presenta, influyendo en este proceso su conocimiento social sobre
la mentira. En suma, el conocimiento social sobre la mentira se re-
vela en nuestros estudios como una variable determinante en los
juicios de credibilidad sobre personas desconocidas.

A partir de los datos de nuestros estudios empíricos somos ca-
paces de predecir con bastante precisión los juicios experimenta-
les de verdad y mentira, cuando se manipula información prototí-
pica presentada aisladamente, es decir, a través de una sola moda-
lidad comunicativa visual o escrita (los jueces leen o ven el men-
saje) y utilizando estímulos simples, que contienen sólo un tipo de
información (verbal o no verbal). Sin embargo, somos conscientes
de que en la vida cotidiana los juicios sobre la credibilidad de las
personas son realizados a partir de información compleja y te-
niendo en cuenta simultáneamente información verbal y no verbal.

De acuerdo con esto, en el estudio que aquí presentamos, he-
mos explorado la relevancia que adquiere el conocimiento social
sobre la mentira cuando se evalúan mensajes que incluyen con-
junta y simultáneamente información relacionada o no con este co-
nocimiento. La hipótesis general de este estudio es que el conoci-
miento social sobre la mentira influye más que cualquier otro tipo
de información, ya sea verbal o no verbal, cuando se hacen juicios
sobre la credibilidad de personas desconocidas. Dado que en nues-
tra investigación el conocimiento social sobre la mentira se ha ope-
rativizado controlando la prototipicidad de la información, hipote-
tizamos que, el valor de prototipicidad de la información que com-
pone los mensajes determinará la credibilidad que se le concede a
los emisores. Así, tanto el contenido verbal como los indicadores
paraverbales determinarán que el mensaje del emisor sea o no cre-
ído cuando coincidan con el conocimiento social sobre la mentira.
¿Cómo se traducirá tal influencia sobre los juicios emitidos? De
acuerdo con nuestra hipótesis y con los resultados que hemos re-
cabado en estudios previos (Sánchez, 1992; Sánchez et al., 1995a;
Sánchez et al. 1995b), la información verbal prototípica generará
juicios de verdad porque los receptores creen lo que cuenta el emi-
sor ya que su descripción coincide con lo que ocurre en la vida co-
tidiana, mientras que la información no verbal generará juicios de
mentira porque son indicadores, en este caso de carácter auditivo,
que los jueces consideran asociados a la aparición de la mentira.

Para contrastar esta hipótesis y utilizando la modalidad de co-
municación auditiva, los jueces van a oir pero no ven a los emiso-
res, combinamos información referida a situaciones cotidianas de
mentira con diferente grado de representatividad (descripciones
prototípicas y no prototípicas) e indicadores no verbales auditivos
típicamente asociados a la aparición de la mentira (indicadores pa-
raverbales prototípicos de mentira).

Método

Dos variables independientes fueron manipuladas en este estu-
dio.

1. Prototipicidad del contenido verbal de los mensajes, con dos
niveles: descripciones prototípicas y descripciones no prototípicas.

2. Prototipicidad de los indicadores paraverbales de mentira,
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con dos condiciones: aparición y no aparición de conductas que se
consideran asociadas a la mentira.

Para clarificar a qué hace referencia cada uno de los niveles de
ambas variables independientes, podemos decir que :

• Llamamos Descripción Prototípica de mentira a aquella que
se ajusta a la respuesta esperada en situaciones donde habitual-
mente se miente.

• Descripción No Prototípica es aquella que no se ajusta a la
respuesta esperada en situaciones donde habitualmente se miente.

• Llamamos Indicadores Prototípicos de mentira a aquellas
conductas que son consideradas asociadas a la emisión de la men-
tira.

• Llamamos Indicadores No Prototípicos de mentira a aque-
llas conductas que no se suelen considerar asociadas a la emisión
de la mentira.

La variable dependiente son los juicios emitidos por los obser-
vadores sobre si creen (juicio de verdad) o no creen (juicio de
mentira) lo que cuentan los emisores. 

Participantes

En este estudio participaron como jueces 147 estudiantes de
Psicología (116 mujeres y 31 varones), con edades comprendidas
entre 19 y 39 años (con una edad media de 22 años), que asistían
voluntariamente a un seminario sobre la mentira. Cada juez fue ex-
puesto a un conjunto de clips auditivos, según la condición expe-
rimental, tras cada uno de los cuales, debían decidir si los mensa-
jes eran verdaderos o falsos. 

Construcción, descripción y presentación de estímulos complejos

Los estímulos complejos que evaluaron los jueces incluían in-
formación verbal referida a descripciones prototípicas y no proto-
típicas que según la condición experimental se combinaba con in-
formación no verbal prototípica. 

Pa ra la construcción de la info rmación verbal de los estímu l o s
complejos se partió de las descripciones de las ex p e riencias en si-
tuaciones cotidianas de mentira que fueron recopiladas y eva l u a d a s
en una escala de tipicidad en trabajos previos (Sánchez, 1992; Sán-
chez et al., 1995a). De entre éstas se seleccionaron las descri p c i o n e s
que habían obtenido dife rencias signifi c at ivas (t(19)=11.49, p < . 0 0 0 )
al comparar las ve rsiones prototípica y no prototípica de respuesta en
una determinada situación cotidiana de mentira .

Para obtener la información no verbal incluida en los mensajes,
se evaluaron en cuanto a su nivel de prototipicidad los indicadores
paraverbales que se relacionan habitualmente con la mentira. Para
ello se siguió el procedimiento empleado por Rosch y Mervis
(1975) para evaluar prototipicidad. Se seleccionaron aquellos indi-
cadores que habían obtenido las puntuaciones significativamente
más elevadas en tipicidad (escala de 1 a 7 puntos). En concreto se
utilizaron como indicadores prototípicos de mentira las pausas
(detenciones o interrupciones en el discurso, incluídos los «ahs»,
«ers», y «uhms») y la latencia de respuesta (cantidad de tiempo
entre el final de la pregunta y el principio de la respuesta).

En la elaboración de los clips auditivos colaboraron 8 personas
a las que se entrenó en la lectura, con y sin indicadores prototípi-
cos de mentira, de un conjunto de textos que contenían descrip-
ciones prototípicas y no prototípicas de mentira. El entrenamiento
terminó cuando la ejecución resultaba natural. Posteriormente, se
pasó a grabar tales respuestas en cinta magnetofónica.

Todos los clips auditivos fueron evaluados por dos jueces inde-
pendientes con el fin de comprobar si los indicadores que se ha-
bían manipulado aparecían verdaderamente. Además se pidió a los
jueces que evaluaran en tres escalas (de 1 a 7 puntos) en qué me-
dida cada clip auditivo resultaba natural, espontáneo y convincen-
te. Se seleccionaron aquellos estímulos para los que se había obte-
nido un índice de fiabilidad interjueces superior a 0.9, y que ade-
más habían obtenido puntuaciones elevadas en las escalas de na-
turalidad, espontaneidad y convicción. Así se seleccionaron un to-
tal de 10 estímulos auditivos diferentes. Los clips elaborados por
este procedimiento constituyen nuestros estímulos experimentales.
En las tablas 1 y 2 aparecen los valores de prototipicidad de los in-
dicadores paraverbales y las combinaciones de descripciones e in-
dicadores paraverbales utilizados en la elaboración de los clips au-
ditivos. 

La presentación de los clips auditivos se realizó en una sala
equipada con un aparato de sonido de alta fidelidad. Los jueces se
sentaban en pequeños grupos y en una disposición espacial que ga-
rantizaba condiciones adecuadas para la audición. Se les dieron las
siguientes instrucciones: «A continuación vas a escuchar a unas
personas contándonos su experiencia en diferentes situaciones de
la vida cotidiana. Tu tarea consiste en decirnos si consideras que
cada una de estas personas está mintiendo o dice la verdad. Por fa-
vor presta atención. Sólo nos interesa lo que tú crees. Gracias».

Los jueces fueron expuestos a un primer clip de prueba similar
a los experimentales para familiarizarse con la tarea. Posterior-
mente escucharon entre 2 y 3 clips auditivos, tras cada uno de los
cuales debían indicar si creían que lo que escuchaban era verdad o
mentira.
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Tabla 1
Valores de prototipicidad de los indicadores paraverbales

(escala de 1 a 7 puntos)

Indicador Puntuaciones medias de tipicidad
de los indicadores

Pausas 5.57
Latencia de respuesta 5.47

Tabla 2
Combinaciones de descripciones e indicadores par averbales

Combinaciones Estímulos

Descripción Prototípica con 01. Descripción 3 prototípica (Reyes Magos)
Indicador Prototípico 1.0 con pausas y latencia de respuesta

02. Descripción 2 prototípica (dormir fuera)
1.0 con pausas

Descripción Prototípica sin 03. Descripción 3 prototípica (Reyes Magos)
Indicador Prototípico 04. Descripción 1 prototípica (ligue)

05. Descripción 2 prototípica (dormir fuera) 

Descripción No Prototípica 06. Descripción 3 no prototípica (Reyes Magos)
con Indicador Prototípico 1. 0con pausas y latencia de respuesta

07. Descripción 1 no prototípica (ligue) con
1. 0pausas y  latencia de respuesta 

Descripción No Prototípica sin 08. Descripción 3 no prototípica (Reyes Magos)
Indicador Prototípico 09. Descripción 2 no prototípica (dormir fuera)

10. Descripción 1 no prototípica (ligue)



Resultados y Discusión

Utilizando la prueba Binomial comparamos los porcentajes de
juicios de verdad y juicios de mentira obtenidos para cada una de
las cuatro condiciones experimentales. Los resultados obtenidos se
muestran en la tabla 3 y apoyan la hipótesis sobre la mayor rele-
vancia del conocimiento social de la mentira en los juicios de cre-
dibilidad. Siguiendo la operativización que hemos hecho del co-
nocimiento social, es la prototipicidad de la información, indepen-
dientemente del modo de presentación, la que determina los jui-
cios de los observadores.

De acuerdo a lo esperado en cuanto a tendencia de los juicios,
cuando la información protototípica es verbal —condición 1—,
predominan los juicios de verdad sobre los de mentira (B=7.096,
p<.001). En esta condición experimental, la hipótesis predice que
los jueces comparan el contenido de los mensajes con su conoci-
miento pr evio sobre la mentira, reconociendo la descripción que
hacen los emisores de su experiencia personal como la respuesta
típica en una situación de mentira, lo que consecuentemente les
lleva a creer al emisor y evaluar el mensaje que oyen como verda-
dero. Por ejemplo, cuando alguien cuenta que cuando un niño pe-
queño le pregunta si existen los reyes magos y dice que él le ha
respondido que sí, que existen, este mensaje coincidiría con la res-
puesta típica en esas situaciones, lo que lleva a evaluar el mensaje
como verdadero.

En la condición ex p e rimental 2, donde la info rmación pro t o t í p i c a
es la no verbal, predominan los juicios de mentira (B=2.93, p<.01),
dado que ap a recen conductas no verbales que las personas conside-
ran asociadas a la mentira. Según han mostrado dife rentes estudios,
las pausas son un indicador subjetivo de mentira, que, cuando ap a re-
cen son interp retadas por el observador como una estrat egia para ga-
nar el tiempo que el emisor necesita para elab o rar la mentira .

En la condición experimental 3, la combinación y presentación
simultánea de información prototípica de carácter verbal y no ver-
bal, genera mayor porcentaje de juicios de verdad, (B=7.11,
p<.001). Este dato ratifica un cierto predominio de la información
verbal prototípica sobre la no verbal en la determinación del sen-
tido de los juicios. Para explicar esta diferencia favorable a los jui-
cios de verdad podemos sugerir que en la elaboración del juicio,
los jueces atienden más al contenido verbal, quizá porque estamos
acostumbrados a atender a las personas cuando nos hablan, y si los
jueces pueden reconocer información que tienen categorizada co-
mo la respuesta típica en una situación de mentira, desatienden

cualquier otro tipo de información porque ya tienen referencias su-
ficientes e ignoran la información que proporcionan otro tipo de
indicadores aunque sean indicadores paraverbales protototípicos. 

Por último, en la condición 4, donde suponíamos que la distri-
bución de juicios podría ser aleatoria, predominan los juicios de
mentira (B=3.55, p<.001). Este resultado nos confirma en la idea
de que cuando la información que se presenta a los observadores
se puede relacionar con el conocimiento social sobre la mentira
que éstos tienen, podemos predecir con bastante precisión la deci-
sión de los jueces sobre la credibilidad del mensaje de los emiso-
res. Sin embargo, cuando la información que se presenta no es pro-
totípica, el juicio que realizan los observadores es difícilmente
predecible y tiende a la aleatoriedad.

Conclusiones

Este tr abajo sigue la línea de trabajos empíricos que venimos
realizando para demostrar la gran influencia que tiene el conoci-
miento social sobre la mentira en la evaluación sobre la credibili-
dad de las personas. Hemos intentado hacerlo mediante el diseño
de situaciones que aún siendo controladas, recogiesen de la forma
más aproximada posible las características de una interacción co-
municativa real donde puede aparecer la mentira; es por esto que
la tarea y la situación experimental que diseñamos guarda bastan-
te semejanza con escuchar a alguien hablando por teléfono. 

Una conclusión importante de este trabajo es que cuando pers o-
nas no entrenadas tienen que decidir sobre la credibilidad de pers o-
nas desconocidas y los mensajes de éstas incl u yen info rmación que
pueda ser relacionada con el conocimiento social sobre la mentira ,
este conocimiento tiene cl a ra influencia sobre los juicios. De acuer-
do con nu e s t ra operat ivización, cuando en un mensaje ap a rezca in-
fo rmación prototípica, ya sea que coincida ésta con la respuesta tí-
pica en situaciones cotidianas de mentira o se re fi e ra a indicadore s
p rototípicos de mentira, podemos pre d e c i r, con una alta pro b ab i l i-
dad de acierto, la tendencia de los juicios de los observa d o res, o lo
que es lo mismo si van a creer o no lo que dice el emisor. 

Con estos resultados podemos apuntar algunas explicaciones a
la reiterada falta de precisión que caracteriza a los estudios sobre
detección experimental de la mentira. En primer lugar, podríamos
apuntar que si los juicios están determinados por la prototipicidad
de la información presentada, la presentación de mensajes que
contuvieran, sin controlarlo los investigadores, información rela-
cionada con el conocimiento social y subjetivo sobre la mentira,
permitiría a los jueces tener un marco de referencia sobre el cual
elaborar los juicios, afectando por tanto a la precisión en la detec-
ción de mensajes falsos y verdaderos. 

Por otra part e, y tal como distintos estudios han mostrado, no to-
das las conductas consideradas indicadores de mentira, son utiliza-
das para detectar la mentira. Cuando los inve s t i ga d o res pre s e n t ab a n
mensajes falsos, que incluían indicadores de mentira y encontrab a n
que los niveles de detección no se ap a rt aban signifi c at ivamente de
lo esperado por azar, podría haber ocurrido que los detectores no
c o n s i d e ra ran como falsos tales mensajes porque las conductas que
en ellos se pre s e n t aban no las tenían cat ego rizadas como típicas de
m e n t i ra, es decir, tales conductas no coincidían con las conductas
que ellos creen asociadas a la mentira. Así, los juicios fo rmu l a d o s
teniendo como re fe rente las propias cat egorías y los indicadore s
s u b j e t ivos, acaban siendo imprecisos, siendo la baja precisión de
los juicios la característica más común en las inve s t i gaciones em-
p í ricas sobre detección ex p e rimental de la mentira. 
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Tabla 3
Hipótesis y resultados obtenidos para cada condición experimental

***: p<.001; **: p<.01

Condición experimental Juicios Binomial

C1. Inf. Verbal Prot. (N =147) 31M / 116V Binomial=7.096***
%: 21/79

C2. Inf. Verbal no Prot. + Ind. Prot. (N=79) 52M / 27V Binomial=2.93**
%: 65/35

C3. Inf. Verbal Prot. + Ind. Prot. (N=94) 13M /81V Binomial=7.11***
%: 14/86

C4. Inf. Verbal no Prot. (N=103) 69M / 34V Binomial=3.55***
%: 67/33
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