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			Sinopsis

		

		
			En esta época de la posverdad en la que estamos viviendo, mentir es ya una práctica habitual, mientras que la verdad y su búsqueda han perdido su valor. No obstante, las mentiras no son una novedad: nos han acompañado a lo largo de la historia y forman parte de nuestras vidas y nuestras conductas.

			La mentira es un comportamiento complejo de naturaleza psicológica, fisiológica, social, cultural y política que ha ido evolucionando e incorporando las innovaciones tecnológicas o culturales que vamos adoptando. Si bien todos somos culpables de alguna mentira piadosa, lo importante es identificar los tipos de mentiras más nocivas, desde aquellas que nacen de algún trastorno a las que buscan un beneficio propio, para reconocer y responsabilizar a los mentirosos peligrosos, aquellos que pueden padecer alguna psicopatía o estar en posiciones de poder.

			Pero no todo está perdido. Por suerte, también se han ido actualizando las técnicas y herramientas con las que detectar las mentiras: los polígrafos, las imágenes neuronales y la inteligencia artificial, entre otras, nos ayudan a aplicar una perspectiva cognitiva, a detectar las señales no verbales y a encontrar las pruebas que se nos escapan a simple vista.

			En La nueva ciencia de la mentira, José María Martínez Selva nos explica cómo y por qué mentimos y cómo detectar y reducir las mentiras que decimos para que podamos conocernos y comunicarnos mejor.

		

	
		
			La nueva ciencia de la mentira

			Qué nos enseñan la neurociencia, la psicología y la inteligencia artificial sobre la mentira y su detección

			José María Martínez Selva
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			A Miguel Catalán, 
filósofo, buscador y defensor de la verdad, 
in memoriam

		

	
		
			
PRÓLOGO


		

		
			Desengáñense, queridos lectores, todos mentimos. Pero eso no nos convierte necesariamente en mentirosos.

			Al igual que tenemos el hábito de la mentira (no necesariamente por motivos inconfesables o espurios: por ejemplo, también mentimos para no incomodar a nuestros semejantes, para evitar situaciones desagradables o para que nuestros seres queridos se encuentren mejor), somos realmente muy malos detectando mentiras ajenas, a menos que el detector sea una madre y el mentiroso sea un hijo, en esos casos las madres son infalibles. E implacables.

			También las propiciadoras de nuestra habilidad para mentir. Aprendemos a mentir en contacto con nuestras madres. Por supuesto, ellas no tienen la culpa. Es consecuencia de la evolución psicosomática del hijo o de la hija en los primeros años, cuando adquieren conciencia de que existe otra mente distinta a la suya y que a esa otra entidad se le pueden ocultar o falsear determinados hechos o pensamientos.

			Todas estas apasionantes paradojas y otras muchas ocupan las páginas que siguen. Para un lector curioso, van a ser fuente de deleite y, probablemente, van a cambiar muchas de sus concepciones y estereotipos sobre la mentira, los mentirosos, y su posible detección y desenmascaramiento.

			La obra profundiza en la definición de la mentira, que se basa obviamente en el engaño. Pero no todo engaño es una mentira, como bien nos explica el autor. Tampoco el que practica el autoengaño es un mentiroso, pues el que cree lo que manifiesta y está en un error no miente. Son sutilezas que aparecen magistralmente explicadas en el texto y que clarifican ideas genéricas o lugares comunes a los que estamos acostumbrados. También nos explica el autor el efecto que puede tener la mentira sobre el mentiroso, sus demoledoras consecuencias sociales cuando se pierden la credibilidad y la confianza, así como el miedo a no ser creídos, el conocido como efecto Otelo, por el famoso personaje del drama de William Shakespeare.

			 No es necesario, no obstante, haber leído los dos libros anteriores para disfrutar del presente. La obra que nos ocupa es una actualización de las anteriores, sobre todo de La psicología de la mentira a la luz de las nuevas investigaciones y descubrimientos académicos. En cierto sentido, es la culminación de las dos anteriores y bastaría la lectura de la presente para contener el núcleo esencial de conocimientos sobre el universo de la mentira. En cierto sentido, con esta tercera obra se cierra una etapa en las investigaciones del autor sobre esta materia.

			Sin embargo, no creo que José María Martínez Selva permanezca mucho tiempo inactivo: inquieto y sofisticado intelectualmente, en breve es de esperar que protagonice una incursión en algún otro tema del saber y del conocimiento.

			El autor es el último de los hombres renacentistas, docto tanto en las ciencias como en las artes y ampliamente dotado en ambos campos: a su labor profesional como catedrático de Psicobiología, especialista en hematofobia (reacción psicosomática provocada por la visión de la sangre, propia o ajena), materia en la que ha investigado profusamente y sobre la que impartió una lección inaugural para el curso académico de la Universidad de Murcia, suma las de antiguo director general de Universidades del Gobierno Regional de Murcia, divulgador científico, dibujante, practicante de escalada deportiva... Y debo cortar abruptamente la relación porque si no fuera así amenazaría con prolongarse hasta el infinito. Martínez Selva podría por tanto parafrasear a Terencio y decir que «nada humano le es ajeno».

			Como divulgador científico, es uno de los principales en España y ha abordado, amén del tema de la mentira que nos ocupa en la presente obra, otros tan apasionantes como el estrés inducido por las nuevas tecnologías en su obra Tecnoestrés, la soledad humana en Psicología de la soledad o los celos en Celos. También es un especialista en oratoria y comunicación, con obras tales como Manual de comunicación persuasiva para juristas o Aprender a comunicarse en público.

			Tiene, además, una obra de divulgación en materias relacionadas con la psicología y que se cuenta entre mis preferidas, como es ¿Por qué los toreros se afeitan dos veces? Doce enigmas del cerebro y la conducta. En este ensayo, hace un análisis de varias paradojas o curiosidades sobre la mente y el comportamiento humano, de muy interesante y amena lectura. Asimismo, ha hecho una incursión en el terreno de la ficción con la novela policiaca El espejo de seda, ambientada entre Valencia y Murcia capital, en la que utiliza el mundo y la fabricación de la seda como hilo conductor de una trama compleja y urbana, con protagonista femenina. Es la primera, pero sin duda no será la última, de las obras de ficción del autor.

			Finalmente, vamos a desvelar una intimidad sobre él: es uno de los miembros egregios del insuperable Clan del Crimen de Murcia. Pero que la denominación no les lleve a engaño, el Clan del Crimen es una de las instituciones más respetables que imaginarse pueda: integrada por juristas, profesores universitarios, periodistas y algún policía, aglutina a un conjunto de profesionales que estudiaron juntos Criminología y que se congregaron en torno a la figura de un profesor de Criminalística y artista de la fotografía como es Juan Ballester. Por tanto, tienen mucho de criminalistas y nada de criminales. El Clan se caracteriza por la brillantez académica y personal de sus miembros, que corre paralela a su generosidad y propensión a la amistad sin cortapisas ni pretextos. Se reúne periódicamente para comer, departir, aprender y cultivar en común solaz y esparcimiento.

			Me cabe el honor, como miembro del Clan, de haber prologado esta obra y no puedo terminar sin felicitar a los lectores por haberla elegido, con el convencimiento de que repetirán con otras del mismo autor. El potencial esfuerzo reportará una valiosa recompensa.

			IGNACIO DEL OLMO, comisario jefe de 
Policía de la Región de Murcia

		

	
		
			
INTRODUCCIÓN


		

		
			La mentira es un elemento inseparable, a veces necesario, molesto o dañino, de las relaciones entre las personas. Forma parte de nuestra manera de comunicarnos y, por tanto, nos acompaña en mayor o menor medida en la vida cotidiana pública y privada.

			Para cualquier persona, es un tema inquietante y controvertido. Para los profesionales de las ciencias de la salud, jurídicas, sociales o del comportamiento, es, además, difícil de estudiar. Ningún ámbito está exento de ella: las relaciones sentimentales, de amistad y de trabajo, el comercio, las finanzas, la política, el deporte, la investigación, la docencia, la salud y la enfermedad. Acompaña, además, a muchos comportamientos indeseables y, a veces, de graves consecuencias: fraudes, corrupción, hurto, agresiones, traición, venganza o celos. Unos mienten más que otros y encontrarse con un mentiroso compulsivo o con un fabulador ocurre con cierta frecuencia.

			En 2005 expuse, en mi libro La psicología de la mentira, las aportaciones de la psicología y otras ciencias sobre por qué y cómo mentimos, y sobre las formas de detectar mentiras. En 2009, en La gran mentira, abordé el problema de los fabuladores y las grandes mentiras en distintos ámbitos. Bastantes años después, los grandes giros y avances que se han producido, tanto en las formas de mentir como en la investigación científica y en la práctica criminológica, empujan a describir una situación nueva. Y el resultado es este libro. Para seguirlo no hace falta haber leído los dos anteriores, y quien los haya leído encontrará en este su continuación en forma de un importante caudal de información y conocimientos recientes. Este volumen está escrito desde la divulgación científica de cierto nivel que, sin perder rigor, pueda ser atractiva y de utilidad para el público y para profesionales de distintos ámbitos interesados en la mentira. He combinado la descripción de los datos científicos con situaciones familiares y con casos públicos relevantes.

			Varios cambios importantes, y no todos buenos, han aparecido y se han consolidado en los últimos años. Las investigaciones han virado de lo emocional a lo cognitivo, de lo no verbal a lo verbal, de buscar agitación en el mentiroso a preocuparse por su quietud tensa y por la ausencia de expresión y movimiento; de la mentira individual a la colectiva, en la red y fuera de ella. Sabemos más acerca del engaño en otras especies y de por qué y cómo empiezan a mentir los niños. En otro ámbito, los estudios de neuroimagen cerebral y la inteligencia artificial apuntan a nuevas formas de estudio y detección de la mentira, y a una mejor comprensión del cerebro y de las acciones del mentiroso. La neuroimagen permite hacer una lectura instantánea del cerebro de quien miente. La inteligencia artificial, a través de complejos programas o algoritmos, tanto fabrica como saca a la luz engaños y fraudes a través del análisis de textos, datos e imágenes.

			Queda atrás la representación habitual que la detección del engaño evoca en la mente de la mayoría de la población: un duro interrogatorio policial, en el que un agente (o dos, el poli bueno y el poli malo) presiona a un delincuente que se resiste a confesar. Las escenas de tortura física van desapareciendo progresivamente. Empiezan a grabarse sistemáticamente, y en algunos países por imperativo legal, los interrogatorios. Otra imagen es la de un encorbatado psicólogo haciendo preguntas a un sospechoso enchufado a unos cables y observando la trayectoria de unas líneas de tinta sobre un papel en movimiento; en su forma actual, escruta similares líneas de colores que cruzan una pantalla. Nuevos tiempos con instrumentos más sofisticados, escáneres de resonancia magnética y electroencefalografía de alta resolución entre ellos, se abren paso. Despuntan nuevas técnicas cognitivas, diseñadas por psicólogos a partir de nuevos conocimientos sobre la conducta humana. Los algoritmos de inteligencia artificial van sustituyendo, como en otros tantos campos de la vida diaria, a los avezados interrogadores de antaño. Las técnicas de descodificación cerebral, que traducen datos de la actividad neuronal en números y palabras, levantan el tupido velo que cubre la mente y hacen posible saber, hasta cierto punto, en qué piensa alguien. ¿Qué se conserva de lo antiguo y qué es más relevante de lo nuevo en el campo de la detección? De ello trata la segunda mitad del libro.

			En el lado negativo, internet se consagra como la nación de la mentira, donde las noticias falsas, las llamadas fake news, y multitud de delitos basados en la ocultación y la suplantación cabalgan con poco control. Situación que se asume como natural, que evoluciona y cuyas mutaciones crean incluso nuevos nichos de empleo, tanto para difundir como para detectar o censurar embustes; en un extremo, los redactores de noticias falsas; en otro, las entidades dirigidas a verificarlas. El gran mentiroso, el estafador, las personas con poder o las grandes instituciones poseen ahora medios más potentes para engañar. La mentira política corre con agilidad y salta muy por encima de la barrera de la condena colectiva. Se habla de las nuevas dictaduras, basadas en la vigilancia y el control de la población a través de una eficaz propaganda, una dura represión y un uso intensivo de las nuevas tecnologías. En conjunto, puede decirse que nos encontramos en la sociedad de la posverdad, en la que mentir es habitual y el valor sustantivo de una noticia o un mensaje es menor que su impacto emocional.

			Quien lea este libro sabrá cómo desde muchos campos de trabajo, y no solo desde los que se citan en el subtítulo, sino también desde la lingüística, la sociología y la biología —además de las distintas ramas de la psicología, como la psicología cognitiva, psicobiología y psicología social—, se estudia para conocer más a fondo la mentira. Aprenderá a conocerse mejor a sí mismo y a los demás, y tendrá a su alcance un abanico de medidas para disfrutar de unas relaciones sociales más gratificantes, y construir y mejorar una sociedad en la que, si bien siempre habrá mentiras, al menos podremos prevenir, descubrir y en su caso sancionar las mentiras malas, sean grandes o pequeñas.

			El libro se ilustra con historias y ejemplos sacados de la literatura y de los medios de comunicación. He comprobado hasta donde ha sido posible la veracidad de los mismos y asumo los posibles errores no intencionados que se hayan podido deslizar.

			Termino con los agradecimientos. El primero a mis alumnos, de quienes creo que aprendo más que ellos de mí. Una vez que investigadores y docentes terminamos nuestro trabajo con ellos en la facultad, confiamos en que presten un buen servicio a toda la sociedad. A mis compañeros del grupo de investigación de la Universidad de Murcia, por su apoyo y su trabajo continuado para aumentar en cantidad y calidad el edificio de la ciencia psicobiológica en nuestro país. A mis amigos del Clan del Crimen, compendio de talento y bonhomía, y expertos en algunos de los temas de este libro. Agradezco muy especialmente a Ignacio del Olmo por honrarme con su amistad y por haber podido encontrar tiempo para escribir el prólogo.

			Una parte especial de estos agradecimientos va dirigida a los profesionales de la psicología que todos los días, cada uno en su ámbito, dan lo mejor de sí mismos para ayudar a quien lo necesita, y para mantener y elevar el prestigio de la profesión.

			Extiendo el agradecimiento a mi familia, Marisú, Belén y Guillermo, a mis hermanos, que siguen mi trayectoria, en algunos casos desde muy cerca, como Juan, y en otros, como Diego, Carlos, Pedro y Rosa, desde un poquito más lejos, pero con la cercanía del afecto siempre presente.

		

	
		
			Capítulo 1

			EN LA MENTE DEL MENTIROSO

			A todos los efectos, tú y yo nos hemos visto hoy.

			Una mujer hablando por su móvil en 
la calle Fuencarral de Madrid (mayo de 2010)

			La frase anterior, pronunciada con toda naturalidad y contundencia, revela varios aspectos antiguos y actuales de la mentira. Entre ellos, la necesidad de ocultar algo, un encuentro que no se produjo y que de descubrirse podría dar lugar a una reprobación, un castigo o una sanción. Se intuyen objetivos, motivos o beneficios ocultos acerca posiblemente del tiempo de trabajo que parece ser que se ha dedicado a otros asuntos o, simplemente, del deseo de acortar o aligerar la jornada laboral y ahorrarse el fastidio o coste del desplazamiento a ver a su interlocutor; también, busca protección para no ser descubierta por otros, tal vez por su jefe, en el incumplimiento de una tarea. Igualmente, se asegura la concertación de la ocultación con otra persona, con el empleo del teléfono móvil como sustituto de una reunión necesaria. Mentir es un comportamiento muy variado, multiforme, presente en nuestras interacciones y que alcanza a todos.

			Consiste en proporcionar información falsa, es decir, manifestar algo que no se corresponde con la realidad. También lo es ocultar algo que no se quiere que se sepa. Hablamos de engaño cuando nos referimos al aspecto intencional de la mentira y a su efecto sobre quien la recibe. Aunque mentir y engañar se suelen emplear como sinónimos, según el Diccionario de la Real Academia (2001), mentir se refiere más al uso del lenguaje para «decir o manifestar lo contrario de lo que se sabe, cree o piensa», y engañar a «hacer creer a alguien que algo falso es verdadero». Así, mentir equivale a decir mentiras, aunque se puede mentir también con gestos. Una definición más completa es «el intento deliberado, exitoso o no, de ocultar, generar o manipular de algún modo información relativa a hechos o emociones, de forma verbal o no verbal, con el fin de crear o mantener en otra u otras personas una creencia que quien la emite considera falsa». Los especialistas resumen en tres los elementos clave de una mentira: proporcionar información falsa, que el emisor conozca bien esa falsedad y que quiera hacer creer al destinatario que es cierto lo que es falso (Masip et al., 2004; Vrij et al., 2010).

			MENTIRA Y ESTRATEGIA

			Este último elemento, la intencionalidad, presenta a su vez derivaciones importantes. Porque, con frecuencia, no se trata solo de mentir, ya que la mayoría de las mentiras tienen un objetivo, ya sea tapar u ocultar algo, conseguir algo indebido o traicionar a alguien, por ejemplo. Este aspecto es su carácter instrumental o estratégico. Por medio de ellas se quiere influir en cómo la persona receptora, destinataria o víctima, valora o procesa la información que se le transmite. Esta información creará una falsa creencia acerca de un hecho o dato, o acerca de la emoción que experimenta el emisor, quien sacará provecho de ello. Así, Dante Alighieri, en la Divina comedia, no sitúa a los mentirosos en ningún lugar del infierno, pero sí a los que la utilizan: los que siembran la discordia, los hipócritas, los maldicientes y los conspiradores. La traición, la corrupción, el fraude y otros delitos van unidos de forma inseparable a la mentira. Hay que tener en cuenta también que algunas personas mienten a veces por el simple placer de mentir. En tal caso, el objetivo es su propia satisfacción personal.

			Rechazamos la mentira en general, y más aún cuando perjudica a alguien sin ningún motivo, beneficia a quien no lo merece, afecta a muchas personas, se extiende en el tiempo o se refiere a un tema especialmente importante o sensible para uno, para sus allegados o para la sociedad en la que vive. Estas son las malas mentiras, pequeñas o grandes, que se desea evitar, detectar y sancionar; son las que nos hacen dudar de la lealtad y la confianza de quienes nos rodean o de quienes poseen una gran influencia en nuestras vidas.

			Decir lo contrario de lo que se piensa no se considera siempre una mentira. Muchas mentiras se toleran en mayor o menor medida, y muchas personas no las consideran auténticas mentiras. Son, como se verá al tratar los tipos de mentiras en el capítulo siguiente, las de cortesía, similares a las mentiras piadosas, así como los chistes o bromas. Se pueden anticipar, no hacen daño o evitan males a otros. Algunas intentan ahorrar problemas en las relaciones interpersonales y se disculpan cuando tratan sobre temas menores; siguen el principio que defendemos muchos psicólogos: la inteligencia es la capacidad de resolver problemas, no de crearlos o agravarlos. En este tono de disculpa y de levedad está la exageración simple de la conversación de todos los días, el alardear o fardar. Si bien la exageración no es una auténtica mentira, si se mantiene dentro de ciertos límites, su reiteración no se suele tolerar.

			La exageración y su opuesto, la minimización, tienen en algunos casos aspectos muy negativos. Pueden crear falsas impresiones acerca de una persona o sustentar el fraude en el ámbito publicitario y comercial al aumentar artificiosamente los beneficios de productos o servicios, o al minimizar o negar los inconvenientes o efectos perjudiciales. Un ejemplo es el profesional que alardea de su experiencia insuficiente o inexistente a la hora de ofrecerse a resolver un problema o el constructor o maestro de obras al informar sobre costes o plazos de la reforma de una vivienda que, a la postre, crecerán.

			Las promesas incumplidas son también mentiras si, cuando se pronuncian, se sabe que será muy improbable o imposible hacerlas realidad. Algunas promesas son mentiras evidentes por su exageración o por características de quien las hace o del contexto en el que se producen. Sirva como ejemplo el relato del abogado e historiador Eric Berkowitz (2013) sobre las reclamaciones de paternidad en la Inglaterra renacentista, cuando las mujeres embarazadas pedían ante un tribunal al presunto padre que se hiciera cargo del hijo. Algunas peticiones se rechazaban de plano: la demanda de una mujer que había creído en las promesas de matrimonio de un mercader ambulante era recibida con desdén.

			La mentira esperada no es tal. El ilusionismo y la ficción literaria, cinematográfica y de las obras de arte no pueden considerarse mentiras, pues son esperados y aceptados. En ellas no hay intención de engañar y se avisa de antemano. La ficción, del tipo que sea, posee valores muy positivos: abre la posibilidad de negar la realidad, de cambiarla, de ser libre, de crear y describir sucesos y escenarios nuevos e inexistentes (Iglesias, 1988). Así lo describe la actriz María Adánez: «[El teatro es] una gran mentira, maravillosa y mágica, que se da cuando el espectador compra la entrada, entra, se sienta y se encuentra con unos personajes con los que llora y ríe» (El Mundo, 6 de abril de 2013). Los escritores se consideran a sí mismos grandes mentirosos y fabuladores, y están orgullosos de serlo.

			Otras veces, los mensajes no veraces surgen del uso del lenguaje, a menudo ambiguo, y de la propia naturaleza de la memoria, frágil, constructiva e imprecisa. Conducen a decir lo que no es, a recordar y narrar sucesos diferentes a los que sucedieron e incluso inexistentes. La memoria reconstruye y modifica los recuerdos cuando los recupera. Cuando se narra un recuerdo alterado, que se considera cierto o correcto, sin que exista intencionalidad, no se puede considerar que se esté mintiendo, pero se pueden inducir comportamientos inesperados o no deseados.

			UNA PARADOJA Y SU SOLUCIÓN

			Hay una ambivalencia moral hacia la mentira: la sociedad persigue la mentira pero con frecuencia la tolera. Engaños y mentiras socavan el orden social, son malos o muy malos, pero, al mismo tiempo, nos parecen a veces necesarios, inevitables e incluso buenos.

			Poseemos una tendencia a decir y a querer saber la verdad debido a nuestra educación y a nuestros valores morales. Desde pequeños, nos enseñan a decir la verdad y nos castigan o amenazan con hacerlo si decimos una mentira. Al mismo tiempo, existen sanciones de tipo religioso o legal cuando se descubre la mentira y, más aún, si esta es grave. Así, en los diez mandamientos se ordena: «No darás testimonio falso contra tu prójimo» (Éxodo, 20, 16). Los historiadores atribuyen este mandamiento a la importancia de ser veraz en acusaciones, desavenencias y conflictos dentro de una comunidad pequeña, y no tanto a un principio moral general. El catecismo cristiano añade «ni mentirás», lo que confiere a la norma un valor universal y desborda su carácter local.

			Todos los sistemas morales, todas las escuelas filosóficas y todas las religiones dicen buscar, poseer, defender o propagar la verdad. El filósofo contemporáneo André Comte-Sponville así lo reconoce: «Sí, por supuesto, la filosofía es la búsqueda de la verdad, el placer de entender, pero no solo para los filósofos» (El País Semanal, 24 de noviembre de 2012). La verdad es un valor social importante que las personas desean y por el que se lucha. La sociedad necesita conocer la verdad, y la mentira es una amenaza contra este empeño colectivo. Los países disponen de instrumentos, de profesionales y entidades públicas y privadas para averiguar la verdad, distinguir el testimonio cierto del falso y, si es el caso, descubrir y castigar al mentiroso.

			Victor Hugo describe magistralmente la intolerancia hacia la mentira en Los miserables: «¿Pequeña mentira? ¿Mentira inocente? ¿Existe acaso? Mentir es lo absoluto del mal. Mentir poco no es posible; el que miente miente en toda la extensión de la mentira; mentir es el rostro mismo del demonio; Satán tiene dos nombres, se llama Satán y se llama Mentira». El escritor francés se apoyó posiblemente en las palabras del Evangelio de san Juan (8, 44): «Vosotros sois de vuestro padre el diablo y queréis cumplir los deseos de vuestro padre. Este era homicida desde el principio, y no se mantuvo en la verdad, porque no hay verdad en él; cuando dice la mentira, dice lo que le sale de dentro, porque es mentiroso y padre de la mentira».

			Una de las razones de este rechazo es que la sociedad se basa en la confianza mutua, y las palabras de Victor Hugo parecen reflejar el miedo y la aversión hacia el hábito de mentir, contrario a la confianza y la lealtad esperables en las relaciones humanas. Decimos la verdad, esperamos que crean y confíen en nosotros y deseamos que no nos mientan. Tanto en procesos judiciales como en asuntos de peso que afectan a la población general, es imperativo conocer la verdad. La mentira es, en cierto modo, una agresión hacia quien la recibe y a quienes rodean al que la emite. En palabras de Antón Chéjov, «la mentira insulta a quien la escucha y le pone en una situación humillante a los ojos de quien la cuenta» (carta a su hermano Nicolai, El País, 26 de diciembre de 2021).

			Pero, al mismo tiempo, todo el mundo muestra cierta tolerancia hacia la mentira en determinadas situaciones. Del mismo modo que nos educan para decir siempre la verdad, observamos cómo los adultos que tenemos cerca, incluyendo a nuestros padres y a las personas que queremos, nos mienten y se mienten entre ellos. El hecho es que la mentira en sí no se sanciona, más bien es la intención, la instrumentalización o las consecuencias de mentir las que se persiguen.

			A nivel individual, las personas necesitamos saber, sobre todo en temas que nos afectan mucho, quién, cuándo y en qué nos miente en las relaciones íntimas, familiares, laborales o de amistad. Pero en asuntos que no son especialmente graves —y, a veces, en algunos muy importantes— también existe tolerancia y comprensión hacia la mentira. Por ello, en muchas circunstancias está bien vista y es bien recibida. De hecho, se miente mucho, sobre todo en asuntos menores, y se hace por numerosas razones. Se miente más, por ejemplo, cuando lo que se ha hecho y se desea ocultar es de poca importancia, o cuando la recompensa o el bien que se obtenga por el hecho de mentir compense el castigo por ser descubiertos. Y unos mienten más que otros: un 23 % de las mentiras las dicen un 1 % de las personas, y el 50 % las dicen un 5 %, por lo que alrededor del 75 % de las mentiras corresponden a un 6 % (Oesch, 2016). De los 19.000 artículos retirados de revistas científicas por algún tipo de fraude, el 25 % (algo menos de 5.000) son obra de 200 autores (The Economist, 25 de febrero de 2023). Distintas investigaciones, como se verá, resaltan esta desigual distribución: la mayoría miente poco y unos pocos no paran de mentir. Ahora bien, se es mentiroso o se es deshonesto dentro de ciertos límites.

			Una mentira que, siendo reconocida como tal, suele ser bien vista es la mentira del débil frente al poderoso, cuando el desvalido no tiene otra forma de defenderse o de luchar contra la injusticia. Las mentiras sociales de distinto tipo (saludos, felicitaciones, excusas), las mentiras piadosas o de bondad, de las que se habla en el capítulo que sigue, son ejemplos de mentiras toleradas. Esta benevolencia abarca también acciones que no siempre son ejemplares. Las mentiras provocadas por la necesidad (necessitas caret lege, «con necesidad no hay ley», es decir, que la pobreza o la penuria no entienden de normas) pueden tener consecuencias graves. Algunas personas, necesitadas, ofendidas o heridas, por resentimiento o venganza, pueden hacer de este principio su norma y conseguir además la simpatía de otros.

			La solución a la paradoja procede aparentemente de cómo se pueden considerar nuestras acciones y sus consecuencias en función de su ajuste a las normas o criterios morales del grupo al que pertenecemos. En caso de conflicto entre decir o no la verdad, pueden distinguirse dos actitudes básicas que pueden estar, a su vez, influidas por una serie de aspectos. Una primera actitud es automática y emotiva, suele llamarse deontológica o moralista, y se rige por el respeto o seguimiento máximo de una norma o principio moral general como «no matarás» y, en este caso, «no mentirás», que se antepone a la mayor o menor gravedad del contexto y las consecuencias. La aplicación de un principio general de este tipo aparece como indiscutible, viene a la mente rápidamente y sin reflexión. Obedece a la experiencia personal, a la educación y a las normas de la sociedad en la que se vive.

			A pesar de esta fuerte actitud, se decide a veces que mentir puede no ser tan malo o que puede ser aceptable o, incluso, lo mejor que se puede hacer en un momento dado. En ocasiones se debe a emociones poderosas, pero a menudo sigue un segundo principio unido a la valoración racional, pragmática o utilitarista, de circunstancias y consecuencias, tanto sociales —el bien común o el de otros— como personales. Lo más frecuente es verse influido por una mezcla de factores y el resultado final obedece a varios aspectos: protegerse de un posible castigo, acceder a una ganancia, el daño mayor o menor que se cause, la opinión de las posibles víctimas del engaño, tener en cuenta el sentir general de la sociedad o la opinión de expertos o allegados. Entran también la anticipación de sentimientos negativos fuertes, como la culpa o el remordimiento por las posibles consecuencias desagradables o por el rechazo de otros, la distancia o implicación personal, que pueden inclinar la balanza a mentir o no mentir, a menudo, solo en su propio beneficio.

			En el primer caso, un mundo gobernado por principios de carácter moral universal, como «nunca mientas en nada, incluso para evitar un mal a otro», sería insoportable y, a menudo, injusto. Esta postura deontológica maximalista debería reservarse para asuntos y ámbitos graves, de riesgo, con fuertes repercusiones sociales —por ejemplo, en el caso de la información pública sobre una pandemia o una guerra—. Por ello, si tenemos en cuenta el carácter a menudo contextual de la mentira, la tendencia es ser utilitarista. En este segundo caso, un mundo regido en demasía por principios y personas pragmáticas, lleva a la cultura del pasteleo, de la mentira fácil y acomodaticia. Dado que los aspectos situacionales o de contexto son muy importantes a la hora de mentir, ser honesto o no depende más de la situación en la que se encuentre uno que de la forma de ser. Al adoptar la perspectiva utilitarista, se intenta reducir el daño o aumentar el beneficio para uno y para los demás, lo que lleva de cuando en cuando a mentir.

			Nos enfrentamos de forma recurrente a esta paradoja sin solución definitiva. Asociada a ella están la tensión o el conflicto moral, del que se habla más adelante, resultante del deseo de obtener un beneficio no siempre merecido y de la tendencia a verse y ser visto de manera moralmente favorable. La gente se ve de forma moralmente correcta, pero no puede evitar contravenir los principios morales dentro de unos límites. Además, el ser humano distingue rápidamente entre el grupo al que pertenece o con el que se identifica —nosotros o los nuestros— y los demás —ellos o los otros— (Sapolsky, 2017). Se creen, se difunden y se justifican más las mentiras del grupo o partido propios; se disculpan o perdonan más las mentiras de los nuestros, siguiendo este principio de tribalidad. Al valorar los actos de otros se tendrá en cuenta la relación de cercanía o distancia con ellos. Se inclinará por recurrir a principios deontológicos para juzgar las mentiras de otros y utilitaristas para juzgar las de uno y las de los suyos.

			LOS MOTIVOS PARA MENTIR

			Hablamos de futbolistas que ganan doscientos euros al mes y que con una apuesta por el número de córneres se pueden llevar hasta cinco mil euros en un partido. ¿Cómo te defiendes de eso?

			JOSÉ ANTONIO MARTÍN ORTÍN, exfutbolista, 
Papel (30 de julio de 2017)

			Dos razones fundamentales para mentir, que a menudo van unidas, son obtener un beneficio y protegerse de un daño.

			En el primer caso, se quiere ganar o conseguir algo, merecido o no, de una forma más rápida, más fácil o con menos esfuerzo. Un ejemplo es mentir por codicia, para tener más dinero o más bienes. También se hace por ambición, sea para obtener el poder, mantenerlo o dañar al contrario, o para avanzar rápidamente en la carrera profesional. Si se van a conseguir beneficios por mentir y nadie lo va a saber, la opción por defecto suele ser mentir. Para contrarrestar tal impulso es necesario cierto autocontrol. La tendencia a engañar para obtener un beneficio es una constante en todas las sociedades y en todos los ámbitos. Cuando la ganancia esperada es muy elevada, algunas personas prestan menos atención a las normas morales y al bien común, actúan de forma más egoísta y no pueden evitar aprovecharse de la situación. Como afirmaba Patricia García, exministra de Sanidad de Perú: «A más dinero en juego, más corrupción».

			En otras ocasiones, lo que se busca es la atención o admiración de otros para destacar o adquirir fama y notoriedad, aunque sea por poco tiempo. Vivimos en la cultura de la imagen; se otorga mucha importancia a la visibilidad y a las adhesiones que se reciben en la red. Muchos jóvenes confiesan que prefieren ser famosos a ser ricos, porque piensan que la fama es un camino rápido para conseguir bienes económicos o de otro tipo. Se miente para tener más seguidores en las redes sociales y así conseguir fama y dinero. Por las razones anteriores, se tiende más a mentir cuanto más motivado se está o más importancia se da al objetivo o a la meta que se persigue. Siempre que hay incentivos de peso, aparece la posibilidad de engaño o fraude, como reflejan las palabras de la política peruana.

			No depende solo de la cuantía del beneficio económico esperado, sino que, en un momento dado, surge la ocasión de aprovechar lo que uno sabe o puede hacer para obtener algo sin méritos o para aprovecharse de otros. La mentira, como hacer trampas para conseguir algo, es un instrumento del perezoso, del comodón o listillo que quiere conseguir algo con poco o ningún esfuerzo, y busca o encuentra el momento para ello. En la vida diaria pueden darse muchas situaciones para conseguir un beneficio a través del engaño. Un ejemplo es la posesión de información o experiencia que no está al alcance de todos, lo que se suele denominar asimetría de la información. Puede surgir en las relaciones profesionales, cuando una persona solicita los servicios de un experto.

			La relación entre profesional y cliente se basa en la confianza. Así, el Tribunal Constitucional define una profesión liberal como «una profesión titulada que se ejercita en el marco de la confianza con el cliente» (Villarino, 2005). La asimetría de la información entre el profesional y su cliente, y la confianza que este deposita en él, pueden llevar al engaño y al fraude. El profesional o experto, que sabe más que los demás de su ámbito, puede caer en la tentación de no verle a uno como cliente, sino como un ignorante de quien aprovecharse. Un mecanismo es convertir la información en miedo para, a continuación, presentarse como la solución de un problema que ha creado en un terreno desconocido para el cliente. Como uno no sabe ni entiende, el especialista le puede hacer creer que se enfrentará a desgracias sin límite si no contrata sus servicios (Levitt y Dubner, 2006). Buena parte de la publicidad de profesionales se basa en describir problemas, a veces muy exagerados o improbables, que pueden producirse si uno no compra o contrata ciertos productos o servicios. Así, un técnico de una empresa de instalación de sistemas de seguridad puede usar como argumento de venta frases como «últimamente ha habido varios robos en este barrio, pero no se ha publicado nada» o «se han ocupado ilegalmente varios pisos en este vecindario», que influirán en el ánimo del posible cliente. En esta línea, las consultoras de negocios producen periódicamente informes, encuestas, estudios o investigaciones alertando de peligros, por ejemplo, de pérdida de datos por ataques informáticos y, al mismo tiempo, ofrecen sus servicios para prevenirlos o suprimirlos.

			
				
					INVENTAR ENFERMEDADES PARA CURARLAS

					Bárbara Starfield, profesora de la Universidad Johns Hopkins, opinaba así acerca del poder del sector tecnológico y farmacéutico sobre la profesión médica: «La medicalización excesiva nos está poniendo en peligro. La prevalencia de las enfermedades está creciendo rápidamente en las sociedades con una medicina de alta tecnología y no porque aumente la morbilidad, que, de hecho, se está reduciendo. La razón es que la profesión médica está creando enfermedades. Debemos dar marcha atrás y meditar si no lo hacemos para generar nuevos mercados a las empresas de tecnología y a las farmacéuticas. Hay que enseñar a la población que demasiada atención especializada es peligrosa» (El Mundo, 10 de marzo de 2007).

				

			

			El profesional posee un conocimiento exclusivo y tiene la obligación de ejercerlo con honestidad. La sociedad se protegía antiguamente de esta asimetría exigiendo un juramento al profesional. Este se llamaba así porque era el professus, el «públicamente afirmado». Esta palabra proviene de la religión, «profesar una religión», de donde pasó a la medicina y al derecho. En caso de duda ante la opinión, el dictamen o el diagnóstico de un profesional es deseable, y casi siempre posible, recabar una segunda opinión.

			En el segundo caso, protegerse de un daño, se miente para esquivar sanciones, reprobaciones o castigos, o para que no se sepan cosas que no se quiere que se conozcan o que se piense que, de saberse, podrían perjudicarle a uno. Son mentiras claramente defensivas asociadas al miedo, y sirven, por ejemplo, para salir del paso en una situación apurada y evitar daños, conflictos o discusiones. Pueden desencadenarlas emociones como la envidia, el resentimiento o la vergüenza. En general, cuando las consecuencias son más graves y hay más en juego, menos atención se presta a las normas morales y se actúa de forma más egoísta.

			Se miente a menudo para intentar eludir una reprobación, un castigo o un daño inmediato y seguro, y se opta así por otro futuro más dudoso. El mentiroso subestima la probabilidad de que lo pillen y el castigo que en tal caso recibirá. Esta forma de pensar es un ejemplo de descuento temporal del castigo, proceso mental por el que se valora menos o se piensa que tiene menos intensidad el castigo futuro, menos probable que el inmediato, que es, por su parte, más probable y cercano, y que se anticipa de mayor intensidad (Ekman, 1999).

			Muchas personas ocultan datos porque quieren mantener un ámbito privado, solo para ellas, que les hace sentirse cómodas y libres, y en el que no quieren que entren los demás. Se oculta igualmente información personal —por ejemplo, sobre la salud o sobre el pasado— para dar una buena imagen o causar una buena impresión, o para no ponerse en una situación de vulnerabilidad, ya que, de caer en manos de ciertas personas, ello podría acarrear problemas en un futuro. Alguien que ahora es nuestro amigo o nuestro amante puede convertirse con el paso del tiempo en un ser rencoroso que utilice todos los medios a su alcance para hacernos daño. Así, las relaciones sentimentales anteriores de alguien, sus detalles, desarrollos y desenlaces, pueden convertirse, si se conocen algunos aspectos delicados, en un serio obstáculo para un compromiso posterior con otra persona. Esconder información protege. La mentira se presenta ante uno y ante los demás como una especie de refugio o escudo que permite esquivar circunstancias temidas.

			EL PAPEL DE LA SOCIEDAD Y DE LA CULTURA

			La mentira va unida a las normas y convenciones del grupo, y distintos factores sociales pueden fomentarla. Así, la ambigüedad o inexistencia de normas la potencian. Ocultar una acción, o una inacción, reprobable es más fácil que se dé cuando no existe un castigo para quien miente. Se favorece también cuando existe la posibilidad de que nadie se entere o de que tarde mucho en descubrirse lo que se hizo. Más aún si no hay controles o si son laxos. Pero lo más grave es que no pase nada si pillan al mentiroso. En resumen, se miente más cuando el riesgo o el coste de ser descubiertos son muy bajos.

			El ejemplo de los demás también influye y, cuando lo hace alguien del grupo —el líder, por ejemplo—, este empuja a los demás a hacerlo. Esta imitación sustenta el adagio latino corruptio optimi pessima est, «la corrupción del mejor es la peor» de todas. Además, el nivel de poder o responsabilidad que se posee en una institución o una empresa puede hacer que mentir sea más fácil.

			La consideración de mayor o menor gravedad de haber mentido tiene su efecto, por lo que una mayor tolerancia social hacia la mentira y no existir castigos severos para ella la hacen crecer. Por ejemplo, suele decirse que en las culturas mediterráneas hay más tolerancia que en otras, como las centroeuropeas, hacia la mentira pública. Es difícil cuantificar estas actitudes. En nuestro país se manifiesta en distintas situaciones. Por ejemplo, y según datos del propio Ministerio de Hacienda, cerca de la mitad de los empresarios españoles justifican el fraude fiscal (El País, 3 de diciembre de 2007). Datos similares aportaba la Agencia EFE en 2010. En un nivel más popular, un informe de la aseguradora Línea Directa, basado en una encuesta, revelaba al extrapolar los datos que siete millones de conductores estarían dispuestos a cometer fraude si saben que no se descubriría. Un 13 % de conductores, equivalente a 3,3 millones de personas, reconocía haber creado un informe de daños falso; lo justificaba además con expresiones del tipo «las aseguradoras ganan mucho dinero» (El Mundo, 31 de enero de 2022).

			En una cultura en la que se recompensa el rendimiento y en la que perder o fracasar está mal visto, competir con otros y quedar bien es muy importante. Se busca, a menudo, salvar la cara, conservar y acrecentar la estima de los demás, y la imagen favorable que tienen de nosotros. Cuanto más competitivo es el entorno, mayor es la tentación para mentir y puede que los más competitivos sean quienes más mientan.

			El nivel de honestidad subjetivo, es decir, en qué medida piensa uno que es honesto, está relacionado a su vez con las normas sociales del grupo al que se pertenece y con la correspondiente tolerancia hacia la mentira. Se miente, como se ha dicho, para obtener beneficios, pero dentro de unos límites que responden a en qué medida uno se siente cómodo (Ariely, 2013). Así, decir una mentira es tolerable para uno si se corresponde con la imagen que uno mismo posee de su nivel o grado de honestidad. El ser humano se vería impulsado por dos fuerzas opuestas. Por un lado, aprovecharse al máximo de una situación y sacar todo lo que pueda de ella, aunque sea mintiendo y, por otro, estar satisfecho con uno mismo, esto es, verse y que los demás lo vean como una persona honesta, porque cumple la norma social de ser sincero. Esto empuja a no mentir o a hacerlo de forma moderada o tolerable.

			Diversas investigaciones prueban la relación entre la moralidad general de la sociedad y la propensión al engaño y al fraude de sus miembros. Existe una relación entre el buen funcionamiento de las instituciones y los valores de un país, por un lado, y la honestidad individual, por otro. Lo encontró un estudio con más de dos mil quinientos voluntarios de veinticinco países, en el que se tomaron como medida de la honestidad colectiva los datos generales de casos de corrupción, evasión fiscal y fraude político. Como medida de la honestidad o de los valores morales individuales, se tomó el engaño en un juego de lanzar dados en el que el participante podía falsear los resultados. El nivel de mentira lo indicaba la diferencia entre los valores estadísticos esperados y los que decían haber obtenido los participantes. La honestidad colectiva iba a la par de la honestidad individual. Los factores de esta conexión son variados. Por ejemplo, si abundan los casos de fraude y no se castigan, el engaño parece ser más justificable. Según los autores del estudio, intervienen también los modelos públicos de comportamiento moral e inmoral, así como la calidad de la educación que se recibe (Gächter y Schultz, 2016). Además, una deshonestidad generalizada hace más probable que quienes la padecen cometan actos deshonestos (Houser et al., 2012).

			Por su parte, el rechazo social puede inducir el fraude y la mentira. Estudios de laboratorio muestran que la persona que se siente rechazada tiende, en general, a mentir o a cometer un fraude o un acto deshonesto más que quien no experimenta el rechazo, si tiene ocasión para ello. En una serie de experimentos, Van der Zee et al. (2016) encontraron que esta tendencia a ser deshonestos aumenta cuando el rechazo es subjetivo y no se basa en ninguna razón aparente. La persona rechazada se siente víctima de una injusticia que debería, tal vez, compensarse causando daño a otro. Además, la conducta fraudulenta, agresiva o de venganza resultante está dirigida por razones emocionales. El rechazo provoca sentimientos de ansiedad e infelicidad que pueden desencadenar actos deshonestos: quienes lo experimentan se sienten menos felices, más tristes, más frustrados y más ansiosos. Cometerían más frecuentemente actos que estarían guiados más por las emociones que por la ganancia económica. Esto nos dice también que el grado en que una persona se siente o no culpable al cometer un acto deshonesto depende de las emociones que experimenta. En las personas que se sienten rechazadas, y que lo sufren, la culpabilidad por el acto cometido se atenuaría o no existiría, porque encontrarían justificado hacer lo que hacen. Sin embargo, la justicia o la justificación de una acción no son siempre claras; más bien suelen ser ambiguas y estar sujetas a interpretación. Una situación vivida como injusta o no merecida puede llevar a interpretaciones de ser rechazado o maltratado que justificarían la conducta deshonesta.

			NOS LO CREEMOS CASI TODO

			Un hueco por el que la mentira entra en nuestras mentes es el sesgo de credulidad, también llamado de verdad o de veracidad. Es una de las consecuencias de confiar en los demás, y consiste en pensar que lo que nos dicen, lo que leemos o lo que contemplamos en una pantalla es, en general, verdad. Se manifiesta en que el criterio de verdad que se suele aplicar a lo que se percibe es lo verosímil, lo que es o parece que es verdad, lo que se ajusta a lo esperado o anticipado; en suma, lo que se puede creer sin mucho esfuerzo.

			No existiría la sociedad como la conocemos si reinaran la incredulidad y la desconfianza. Confiar en los demás, creer en lo que nos dicen, y obrar y corresponder en consecuencia es una de las bases de las relaciones personales, pero al mismo tiempo facilita la mentira. Por si fuera poco, hay que añadir que somos crédulos y aceptamos fácilmente mentiras debido a nuestros sentimientos, deseos, prejuicios, creencias e ideología.

			La forma en que funciona nuestro cerebro nos hace proclives a creer en lo que nos dicen. Cuando nos enfrentamos a una situación o a una información nueva, las personas recurrimos a dos formas generales de pensar y actuar —descritas por muchos psicólogos en muchos ámbitos—, que el psicólogo y premio Nobel de Economía Daniel Kahneman y su colaborador Amos Tversky han denominado sistema 1, de reacciones automáticas, rápidas, inconscientes y fáciles de tomar, y sistema 2, reflexivo, deliberado y costoso en términos de tiempo y esfuerzo. La forma preferente de actuar, diríamos que por defecto, es el sistema 1, que se despliega frecuentemente en el día a día. Es propio de las situaciones en las que predominan la familiaridad, la comodidad, la confianza o señales de seguridad y donde hay cierta coherencia entre diferentes aspectos. Queremos vivir en un mundo estable y coherente, y tenemos una fuerte tendencia a creer lo que encaja en él, lo que anticipamos a partir de lo que percibimos y recordamos. Todo tiene que tener una explicación y obedecer a una historia o una narrativa, aunque sean falsas.

			Este sistema está influido por las emociones, y por todo lo que es intenso, llamativo o vistoso. Otorga sin mucha reflexión valor de verdad a lo que se percibe y tiende a desencadenar sentimientos y reacciones rápidas. Todo ello puede conducir a aceptar como verdad lo que se percibe sin meditar mucho, en especial todo lo que nos agrada o lo que nos dicen las personas que queremos o quienes nos caen bien. Al sistema 1 se debe que el primer impacto emocional de una noticia pueda ser el más importante, mucho más que cualquier desmentido posterior. Ese es uno de los poderes de las noticias falsas, de las que se hablará en el capítulo 6. La reacción rápida hace también que nos dejemos llevar por uno o más sesgos o atajos mentales, también denominados heurísticas. Son procesos mentales simples, poco elaborados, que llevan a conclusiones rápidas, no siempre las mejores. La tendencia a dar por cierto todo lo que nos dicen o todo lo que leemos y que esté de acuerdo con nuestros deseos y expectativas es una de ellas.

			El sistema 2, por su parte, es consciente, lento y racional; sigue reglas o pasos, calcula, compara los elementos entre sí según varios criterios o atributos, o contrasta los diferentes datos de una situación; tiene en cuenta las posibles consecuencias a corto y a largo plazo, y busca optimizar el resultado. Nos inclina a dudar o valorar con detalle los mensajes que recibimos. Un asunto complejo o en el que se aprecia cierta irregularidad, o algo no esperado o incongruente, desata una actividad mental más intensa, menos crédula y potencialmente puede llevar a dudar, a buscar más información o a indagar sobre la situación o cuestión en concreto. Este sistema se basa en el análisis de los aspectos del caso, en la atención, la memoria y en cierto control sobre los sentimientos y actitudes de uno. Se recurre a él más frecuentemente cuando domina el afecto negativo y se experimenta preocupación, recelo, tristeza o cautela. Requiere más esfuerzo y empuja a desconfiar, explorar y evaluar las posibles incoherencias, inexactitudes y lagunas de información.

			Se tiende a adoptar por defecto el sistema intuitivo y a creer a los demás por pereza, por comodidad y para no complicarnos la vida; nos sentimos a gusto en lo cotidiano, en lo que conocemos y podemos controlar. Si el asunto es relevante, algo se sale de lo esperado, hay alguna incongruencia o se produce un error, desconfiamos o nos preocupamos, entra en funcionamiento el sistema reflexivo que sustituye al sistema intuitivo. Buscamos entonces más información y la contrastamos con los datos que percibimos.

			En consecuencia, el sesgo de credulidad, regido por el sistema 1 y que predomina en la vida diaria y en nuestras relaciones con los demás, hace más fácil que nos mientan y decir mentiras. Preferimos un mensaje acorde con nuestras actitudes, deseos o ilusiones. Nos convierte, además, en malos descubridores de mentiras: está comprobado que no somos muy buenos detectando mentiras y mentirosos (DePaulo et al., 2003). Como la mayoría de las interacciones sociales diarias transmiten verdades, es difícil detectar los pocos mensajes falsos que pueden deslizarse. No vale la pena ni el esfuerzo de ser excesivamente desconfiado ni la fatiga de la indagación.

			Esta reacción rápida está reforzada por mecanismos cerebrales, en parte innatos y en parte adquiridos. Al ver un rostro, aunque sea durante décimas de segundo, podemos decir si confiamos o no en esa persona. Tendemos a confiar en quien parece que merece nuestra confianza. Ocurre preferentemente ante una serie de características: sonrisa, rasgos redondeados, más propios de facciones femeninas y determinadas proporciones del largo y ancho de la cara. Tenemos la capacidad de confiar inmediatamente en algunas personas, aunque el trato posterior con ellas, modulado por nuestra experiencia previa, influye y, en su caso, corrige esta tendencia.

			La credulidad se acentúa por las emociones. Así, el miedo y la alegría vuelven crédulas a las personas que llegan a aceptar afirmaciones y ofertas que serenamente rechazarían. Es la credulidad del aterrorizado, pero también del enamorado. El celoso está predispuesto a creer que su pareja le engaña o le puede engañar a partir de indicios nimios o inexistentes. Otras emociones surgen de la soberbia o la vanidad, que nos hacen dejar a un lado el juicio crítico y admitir fácilmente los halagos. Como escribe Miguel de Cervantes en El Quijote: «No hay cosa que más presto rinda y allane las encastilladas torres de la vanidad de las hermosas que la misma vanidad, puesta en las lenguas de la adulación». La codicia y el deseo nos hacen confiar en el estafador pensando que obtendremos un beneficio rápido y seguro.

			Ideologías, actitudes y prejuicios empujan a tomar por ciertas con más facilidad aquellas informaciones que están en consonancia con las ideas propias, incluso cuando se trata de noticias o imágenes falsas o de origen dudoso. Actúa entonces el sistema 1, intuitivo, y no se da tanta opción a la comprobación de datos o fuentes, ni a la reflexión. Pero estas influencias van más allá: así, el seguidor de un partido político o de un club de fútbol, siguiendo el principio de tribalidad, tiende a pensar bien de lo que hacen los suyos y a pensar mal de los adversarios. Es el sesgo de maldad: gusta y se prefiere pensar y decir que todo lo que hacen los adversarios es malo y que todo lo malo lo han hecho ellos. Igualmente incluye creer y alegrarse de lo malo que les pasa a los contrarios.

			También solemos dar por válidos y sensatos los juicios favorables a nuestra persona, nuestros hechos y opiniones, y dar más valor y credibilidad a todo lo que confirme actitudes ya establecidas. En este último caso se trata del sesgo de confirmación, que lleva a buscar preferentemente y hacer caso de los mensajes que se ajusten a las ideas, las creencias y las expectativas de uno y, en consecuencia, a nutrirse de los medios de comunicación y de aquellas fuentes que los apoyen. No se suele cuestionar la credibilidad de la información a no ser que vaya en contra de ideas preconcebidas o de que a uno se le anime o incentive a cuestionarla.

			La credibilidad aumenta con la información que nos es familiar, ya leída o muy repetida, que se tiende a aceptar más que la nueva. Es el gran instrumento de los grandes manipuladores: la mentira repetida puede convertirse en verdad.

			El sesgo de credulidad se acentúa cuando decir la verdad reporta algún tipo de daño a quien la confiesa; por ejemplo, se tiende a creer a alguien que reconoce haber cometido una falta y que acepta la sanción que trae consigo. Es el llamado coste de la verdad, que lleva a creer más a quien lo asume. Como precaución hay que recordar la frase de Oscar Wilde: «Una cosa no es necesariamente verdadera por el hecho de que alguien muera por ella».

			La versión económica de este sesgo es la estafa de afinidad o proximidad que se comete contra personas cercanas por relación estrecha, religión, ideología o pertenencia a un grupo étnico o profesional. Se tiende a confiar, a veces de forma ciega o temeraria, en los iguales, los que son del grupo, los amigos, los parientes, los socios o miembros del club o de la cofradía. Un ejemplo es el de Bernie Madoff, detenido en 2008, quien engañó y robó a personas de todo el mundo, pero especialmente a judíos como él.

			
				
					ENGAÑAR A JUDÍOS Y GENTILES

					Bernard, o Bernie, Madoff, estafó cerca de 65.000 millones de dólares en acciones y veinte mil más en dinero líquido a unos cinco mil clientes, entre los que se cuentan su propia familia, ricos y famosos de todo el mundo e instituciones benéficas judías; también reputados banqueros, algunos de ellos de la tradicional y experta banca suiza, y españoles, como varios miembros de la familia Botín. También cayeron en sus redes pequeños inversores cuyos ahorros apilaban los intermediarios en grandes paquetes que entregaban a Madoff. Asesores, a quienes sus clientes pagaban por un consejo derivado de la experiencia y del análisis de los mercados, reducían su savoir faire a prometer generosos dividendos y depositar los fondos en manos de Bernie. Dentro del más puro estilo de estafa piramidal, el truhan pagaba los intereses de los clientes antiguos con el dinero fresco de los nuevos. Revestido de un aura de respetabilidad, se había labrado buena parte de su reputación a través de la filantropía, especialmente entre la comunidad judía, lo que le proporcionaba además buenos contactos. Con encanto personal, discreto y elegante, cultivaba las relaciones sociales de alto nivel, en particular entre la élite financiera. No solo dominaba la mecánica del mercado, sino también la mente del inversor. Para suscitar la codicia ofrecía rentabilidades anuales por encima de la media, entre el 8 % y el 12 % anual. Se hacía de rogar y un cualquiera no podía ser cliente suyo. Para ello, hacía falta tener mucho dinero, y el financiero judío se reservaba el derecho de elegir a sus clientes con la vieja táctica de crear distancia para despertar el interés. El cliente creía que, al entregar sus fondos, pasaba a pertenecer a un club selecto y distinguido.

					Un caso similar en nuestro país, y a otra escala, es el de Fèlix Millet, destacado miembro de la alta burguesía catalana, formada por unas cien familias, cuatrocientas personas en total, que se conocen muy bien entre ellas y que aparentemente controlan la vida social y parte de la vida económica de Barcelona y Cataluña. Era una persona completamente desconocida en el resto de España hasta que resultó ser el culpable de uno de los escándalos más sonados de fraude y corrupción, en el que se unen la política, la cultura, las finanzas y la filantropía. Nombrado en 1978 director del emblemático Palau de la Música, Millet era alguien fuera de toda sospecha y protegido, como Madoff, por sus contactos, su reputación y su influencia. Ocupaba también cargos en numerosas entidades, incluyendo la presidencia de la aseguradora Agrupació Mútua. Durante años cometió irregularidades, desfalcos y desviaciones de fondos del Palau hacia fines privados por más de 20 millones de euros que, finalmente, le llevaron a prisión.

				

			

			La credulidad excesiva puede llevar a caer en manos de estafadores, situación que puede nacer de la ignorancia, la codicia o la falta de experiencia y conocimientos. La justicia no nos protege, sin embargo, de un exceso de comodidad, de no habernos informado bien o de no haber prestado suficiente atención a un asunto. Una sentencia del Tribunal Supremo alertaba de que la «estúpida credulidad», «extraordinaria indolencia» o «falta de perspicacia» no merecen la tutela legal. La excepción es cuando es notorio que se han tomado medidas de prevención, pero las características del engaño pueden ser suficientes para hacer caer a la víctima en la estafa. Dicho esto, hay sectores de la población más indefensos por edad, falta de formación, preparación o experiencia, como por ejemplo ancianos, discapacitados, niños o adolescentes. De ello se hablará más en el capítulo 5.

			Afortunadamente, las mentiras cotidianas tolerables son más frecuentes que las malas mentiras, los engaños desvergonzados y los fraudes. Estos últimos son más escasos, pero no más fáciles de reconocer y detectar. De estos y otros tipos de mentiras trata el próximo capítulo.

			EMOCIONES Y EXCUSAS PARA MENTIR

			En el mentiroso pueden darse por separado o en combinación distintas emociones, la principal suele ser el miedo a que se sepa lo que hizo o no hizo. Se irían así al traste las ventajas que se pretendían, ya sea eludir una regañina o penalización, ya sea obtener un beneficio. Ser pillado en una mentira trae también consigo costes sociales, entre ellos ser descubierto, la vergüenza porque se sepa que ha mentido, el castigo que reciba por mentir, la pérdida de credibilidad o de poder, o el daño a la imagen o la reputación. Cuando el objetivo que persigue el mentiroso es mayor, como evitar una pena de cárcel o salvar una relación de pareja, su motivación o interés aumentan, como lo hacen también sus emociones.

			Dado que tenemos una tendencia a decir la verdad, el hecho de mentir provoca con frecuencia, además de miedo y vergüenza, un conflicto y sus emociones asociadas, como son el desasosiego, el malestar, el nerviosismo y la culpa por haber mentido. Como se verá en un capítulo posterior, cuando los interrogadores se enfrentan a un sospechoso, acentúan este conflicto insistiendo en la obligación de respetar las normas y de no mentir. El conflicto provoca malestar y contribuye a que el interrogado cometa errores que faciliten su confesión; este lo intentará reducir o eliminar de cualquier forma, y cuanto mayor relevancia o gravedad tenga la mentira, mayor será el intento de disimulo; las emociones asociadas serán también más intensas y más probabilidad habrá de detectar el engaño.

			El miedo y el nerviosismo provocan reacciones fisiológicas, sobre todo del sistema nervioso simpático. Este sistema provoca un aumento de la activación de otros sistemas corporales. Es la reacción habitual ante lo inesperado, ante peligros y amenazas, y prepara al cuerpo para la huida y la lucha. Los cambios fisiológicos resultantes pueden observarse a simple vista o detectarse a través del instrumental adecuado, y son una de las bases, aunque no la mejor, de las técnicas de detección, como se verá más adelante.

			La culpa y la vergüenza, emociones sociales muy poderosas, pueden llevar tanto a no confesar nunca como a la confesión espontánea y, en casos extremos, al suicidio.

			Hay emociones de la persona sincera y veraz: miedo a que no la crean y a sus consecuencias. También enfado y ofensa por no ser creída. Y hay emociones similares entre veraces y mentirosos que surgen de las consecuencias negativas si fracasan, es decir, si no los creen. Ambos necesitan convencer al interlocutor. En general, mentir es más fácil cuando no hay que ocultar o fingir emociones, y también cuando más se practica.

			Una forma de atenuar el conflicto y de no sentirse mal por mentir es justificar y racionalizar lo hecho a través de una explicación asumible, tolerable y perdonable. Para conseguirlo, se busca una excusa aceptable o creíble, para uno mismo o para los demás. Cuanto más hay en juego, más fácil y asumible es justificar una mentira. Todos pueden recurrir a la forma en la que ven el mundo para explicar y justificar el haber dicho una mentira y presentarla, además, como aceptable.

			
				
					SE LO MERECÍA

					La justificación se puede observar en las reacciones de sospechosos de haber cometido un crimen. A la pregunta de «¿por qué cree que alguien lo mató?», una condenada por ser cómplice de un asesinato respondió: «Siempre estaba metido en líos, en asuntos de drogas». Niega que ha participado en el crimen, pero intenta desviar la atención y da a entender que se lo buscaba, que iba a pasarle o que lo merecía. Implícitamente, indica que pudo haber autores desconocidos del mundo de la droga y que, en último extremo, la colaboración en su asesinato no era algo tan malo o tan reprobable. Pero la maldad de otro ni nos hace buenos ni nos hace mejores que él.

				

			

			Conformarse con ganancias moderadas, de acuerdo con los límites de la mentira de los que se habla en un apartado anterior, atenúa el conflicto, minimiza el malestar, hace más comprensible el acto y quita importancia a lo que se oculta. Esta cuestión la abordaron investigadores suizos y norteamericanos, liderados por Alain Cohn de la Universidad de Míchigan (Cohn et al., 2019). Si la confianza es uno de los pilares de una sociedad en la que se da el intercambio continuo de bienes, servicios y dinero entre personas que, a menudo, no se conocen entre sí y puede que no se vuelvan a ver, ¿hasta qué punto podemos confiar en los demás si perdemos la cartera con el dinero dentro? ¿Cuántas personas devolverían un billetero perdido con las señas de su propietario? Para responder a estas preguntas realizaron un experimento de campo para ver si los participantes devolvían una cartera perdida que contenía los datos para localizar al propietario y cantidades variables de dinero. La experiencia, publicada en 2019 en la revista Science, la repitieron en 355 ciudades de 40 países, con el extravío intencionado de unos 17.000 billeteros.

			Algunos hallazgos eran esperables y otros fueron sorprendentes. Las noticias positivas son que, según el país, se tiende a devolver la cartera, y que se devuelve más cuando lleva dinero que cuando no lo lleva. Lo llamativo es que, frente al incentivo económico guiado por el egoísmo y la ganancia inmediata, la devolución era más probable cuanto más dinero contuviera. La mayor parte de las personas mostraron un comportamiento altruista, unido en principio a una predisposición a confiar en los demás. Para los autores de la investigación, la tendencia a la honestidad depende, entre otros factores, de un deseo de mantener frente a uno mismo y frente a los demás una imagen de honradez. Esta limitación debida a la necesidad de verse a uno mismo como honrado, al coste psicológico de considerarse alguien deshonesto y a la preocupación de cómo le perciben a uno los demás, se da también en el engaño. Se miente, en general, dentro de unos límites.

			Este experimento se complementó con una encuesta en la que se preguntó en qué medida pensaban que una persona devolvería una cartera con más o menos dinero. Paradójicamente, los encuestados respondieron que cuanto más dinero contuvieran las carteras menos probable sería la devolución. Justo el resultado contrario al obtenido. ¿Qué sentido tiene comportarse de forma altruista cuando se espera que los demás no lo hagan? No es el único estudio que encuentra algo parecido. La investigadora israelita Shoham Choshen-Hillel y sus colaboradores (2020) revelan la tendencia a ocultar ganancias o éxitos desmesurados para dar la impresión de ser sinceros. Se anticipa así que los demás no le creerán a uno si cuenta lo bien que le va y pensarán que exagera o miente acerca de sus logros personales. Y esto es exactamente lo que pensaban los otros. Como ocurrió en el experimento de la cartera extraviada, las respuestas a la encuesta reflejan un modelo mental de la conducta humana que exagera la tendencia egoísta de los otros, y que no se corresponde con la realidad. El incentivo económico para ser egoísta y quedarse con el dinero no tiene finalmente tanto poder, al menos con cantidades moderadas. Este hallazgo se corresponde también con los datos expuestos en un apartado anterior: es una minoría la que miente más y la mayoría lo hace con menos frecuencia. Esta asimetría entre lo que uno hace y lo que piensa que hacen los demás ocurre también con la mentira en internet, como se verá en el capítulo 5, por lo que debe tratarse de un principio general del uso de la mentira y del comportamiento en sociedad.

			Cometer el engaño puede, por sí mismo, no producir emociones negativas ni llevar a ningún conflicto, o ser el resultado de haber practicado mucho o de no dar importancia a lo que se hace. A veces, los mentirosos se alegran y muestran expresiones de satisfacción por la atención que reciben, la repercusión del hecho o por conseguir, o intentar, engañar al interrogador y demostrar que se es más listo o más inteligente que el otro o, simplemente, por evitar el castigo. Otras veces, la emoción positiva brota de la excitación que se experimenta al hacerlo o la que se añade a un acto secreto o reprobable. Un ejemplo lo describe la escritora Suleika Dawson, amante durante años del también escritor John Le Carré, sobre la relación oculta que ambos mantenían: «No podía deshacerse de su esposa, porque entonces no habría tensión. El engaño y el encubrimiento, el ir de incógnito, era parte esencial de la relación» (XLSemanal, 18 de diciembre de 2022).

			Sentirse bien o no sentir nada al mentir puede empujar a seguir mintiendo; es lo que se llama pendiente del engaño o de la deshonestidad, de la que se habla en el capítulo 4. El ir cometiendo engaños más a menudo y de mayor calibre es algo típico de algunos mentirosos patológicos y estafadores. Los hace expertos y más difíciles de detectar.

			No experimentar emociones puede ser también el resultado de una justificación aceptable o sólida que anula la emoción negativa y reduce el conflicto que surge cuando se miente. Ocurre, por ejemplo, cuando alguien ha sido o se siente agraviado. Es el caso que se ha expuesto del rechazo social, real o percibido, que lleva a una mayor tendencia al engaño. El peligro de justificar o racionalizar la mentira es que la persona se puede sentir cómoda y moralmente bien, lo que puede facilitar que cometa más transgresiones. La justificación anula la emoción negativa y reduce el conflicto que surge cuando se miente. Sentirse bien o no sentir nada al mentir puede empujar a seguir mintiendo.

			La justificación hace también la mentira más permisible o tolerable a través del autoengaño, una de las formas habituales de mentir, de la que se habla en el capítulo siguiente. Se trata de creerse o hacer como que se creen las propias mentiras. Cuando uno se cree sus propias mentiras encuentra más fácil y tiene menos reparos en mentir, porque lo que dice son para él verdades.

			La mentira se ve favorecida también por la baja implicación personal o la distancia física, moral o ideológica respecto al hecho que desea ocultar o respecto a la persona a la que se engaña. Por ejemplo, resulta más fácil mentir, y justificarlo cuando, siguiendo la tendencia a la tribalidad, se hace a extraños o a personas que no son del grupo, del clan o del partido. En este mismo sentido, el mentiroso puede intentar resaltar la distancia moral entre él mismo y un hecho cometido que oculta o puede buscar una circunstancia que justifique que tal hecho pudiera producirse. Estos factores facilitan el engaño, pero se corresponden con comportamientos del mentiroso que suponen una admisión implícita de haber engañado. Uno de ellos es el distanciamiento del delito, muy frecuente en crímenes violentos, cuando el abogado o el acusado llaman «incidente» a un robo o a un asesinato. Este efecto de la distancia lleva también a que cuesta menos mentir si se hace por encargo de alguien de autoridad o de una persona cercana.

			En sentido opuesto, crear confianza, mentir menos y colaborar más está relacionado con el conocimiento que se tiene de la otra persona. La credulidad es guiada a menudo por indicios, como por ejemplo los datos o las pruebas de una trayectoria consolidada, ya se trate de una entidad o de una persona. Poseer información acerca de otro lleva a confiar en él y se basa en procesos como la idea de que cuanto más sabemos de alguien, pensamos que más sabe de nosotros, lo que se conoce como efecto de familiaridad o de simetría de la información. Esto hace más difícil desconfiar y aumenta la predisposición a colaborar con quienes se conoce (Shah y LaForest, 2021). Además, y es lo más frecuente, cuando el hecho sobre el que se miente no es muy importante o no requiere un esfuerzo especial, puede que el mentiroso no experimente ni manifieste ninguna emoción y no necesite, además, ninguna justificación.

			Y cuanto menor es el coste o daño para la víctima, se tiende a mentir más. En relación con ello, se justifica más y parece más aceptable mentir a un grupo que a una persona. Aparentemente, el coste o daño del engaño se valora en menor cuantía para un grupo que para cada uno de sus miembros por separado. Se explicaría porque es más fácil identificarse con una persona y estimar el daño que se le causa que identificarse con un grupo. La despersonalización del grupo facilita también el distanciamiento moral (Amir et al., 2016). En esta misma línea, robar o destruir bienes públicos puede ser visto como menos malo que hacerlo con bienes personales. Lo prueba el considerar más grave el menoscabo de los bienes públicos cuando aumentan el patrimonio del culpable (más grave) que cuando las ganancias ilícitas se dirigen a otros fines (menos grave). Un principio que ha inspirado a los legisladores del siglo XXI, como se ha visto en nuestro país al tenerlo en cuenta a la hora de contemplar el delito de malversación. Dicha consideración menor del quebranto público lo sintetizaba la novela picaresca Alonso, mozo de muchos amos (1980), de Jerónimo de Alcalá Yáñez en una frase: «Hacienda de muchos, lobos la comen». Y, ya en el siglo XX, el economista Garrett Hardin defendió esta visión pesimista del destino de los bienes comunitarios en una publicación en la que describía cómo un uso colectivo de un recurso acabaría en su sobreexplotación, destrucción y agotamiento. No obstante, la misma tesis fue rechazada por la premio Nobel 2009 de Economía, Elinor Ostrom, quien demostró con múltiples ejemplos, en ámbitos y países muy diferentes, la viabilidad de un uso eficaz y sostenible a lo largo del tiempo de los bienes comunes (Ostrom, 2009).

			PROCESOS MENTALES Y RECURSOS DE QUIEN MIENTE

			Mentir, y especialmente fabricar una mentira, es un proceso complejo en el que es necesario tener en cuenta lo que sabe el otro, construir un relato falso y adaptar la comunicación verbal y no verbal para transmitirlo de forma convincente. Entran en juego una serie de procesos mentales, o procesos cognitivos, para conseguir que los demás le crean a uno. Son los mismos procesos que intervienen en muchas situaciones e interacciones sociales sinceras, y entre ellos destacan las funciones ejecutivas y la teoría de la mente.

			Las funciones ejecutivas son habilidades mentales que se ponen en marcha cuando hay necesidad de controlar el comportamiento. Sirven para la planificación, la organización y la ejecución flexible de conductas que llevan a alcanzar un objetivo. Entre estas habilidades destaca dirigir la atención hacia lo nuevo y lo que es relevante, así como mantenerla en lo que interesa y apartarla de todo lo que pueda distraer. La selección de la acción adecuada, de qué palabras hay que decir o no decir, qué gestos o expresiones faciales hay que manifestar o analizar en la otra persona, forman parte de estas funciones.

			Otra de estas habilidades es la memoria de trabajo, o capacidad de seleccionar información relevante, tanto presente en ese momento como en la memoria a largo plazo, y de mantenerla en la conciencia durante el tiempo suficiente para realizar una acción. Esta información se actualiza al incorporar nuevos datos, entre ellos cómo va reaccionando la otra persona a los mensajes y la información que se le proporcionan. La memoria de trabajo contribuye a organizar temporalmente la conducta y, en concreto, la secuencia de acciones dirigidas a un objetivo. Es imprescindible para las mentiras elaboradas y para mantener una versión de un suceso en el tiempo, y para responder preguntas que pongan a prueba una afirmación.

			No menos importante es la capacidad de atenuar o suprimir pensamientos, actividades y emociones innecesarias que delaten al mentiroso y, al mismo tiempo, sustituirlos por otros que hagan más creíble el mensaje o que distraigan al interlocutor. Esta capacidad se relaciona con el autocontrol, el poder de regular las propias emociones y acciones en función de los objetivos a corto y a largo plazo. Facilita el disimulo de las emociones y evita fugas o escapes de información que delaten al mentiroso. Se hablará del intento del mentiroso de controlar sus emociones en el capítulo 7.

			Otro de sus componentes, por último, es la proyección hacia el futuro y la valoración de las consecuencias a corto y a largo plazo de lo que se va comunicando, y de las desviaciones que se pueden producir respecto a las anticipadas.

			Las funciones ejecutivas aportan la flexibilidad necesaria para ajustar lo que se dice y lo que se hace al contexto y a las posibles consecuencias. Actualizan los modelos o representaciones mentales que poseemos del mundo que nos rodea, contribuyen a encontrar nuevas soluciones, salidas de apuros y alternativas. Facilitan anticipar cómo reaccionarán los demás y llevan, en general —y para mal o para bien—, a aprender. Su utilización requiere esfuerzo, y si se prolonga, aparece la fatiga y se deterioran, perjudicando la realización de otras tareas, lo que incluye las mentiras elaboradas. Como se verá, se emplean distintas formas de medir el esfuerzo y la fatiga mental para valorar si una persona miente o no.

			La teoría de la mente, por su parte, se basa en la capacidad para comprender y atribuir estados mentales, emociones, actitudes o intenciones a los demás. Nos hacemos una idea de lo que está pensando la otra persona, de qué es lo que cree y lo que quiere, para interpretar lo que hace y, sobre todo, por qué lo hace. No nos limitamos a observar a los demás o a describir sus acciones, sino que vamos más allá y las interpretamos, de manera que atribuimos intenciones a los demás de forma automática.

			Esta capacidad, que se desarrolla durante la infancia y la adolescencia, ayuda también a explicar y predecir el comportamiento de otros a partir de la inferencia de sus pensamientos y sentimientos. Para poder dar una imagen de veracidad al mensaje que se transmite hay que comprender las emociones y los estados mentales de la otra persona, al mismo tiempo que se controla consciente y voluntariamente la conducta de uno. Permite ponerse en lugar de la otra persona para calcular el impacto de la información que se comparte y para crear falsas impresiones.

			Cuando estos procesos se aplican exitosamente en las relaciones con los demás, tanto para mentir como para decir la verdad, se dice que la persona posee buenas habilidades sociales o de comunicación.

			Se miente, por tanto, con frecuencia, y distintos impulsos y situaciones facilitan o justifican distintos tipos de mentiras, de los que se habla a continuación.
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