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RESUMEN

Aunque el engafio es ubicuo en las interacciones humanas (incluyendo las relaciones entre profe-
sionales de la salud y pacientes), en la psicologia su estudio se ha efectuado por medio de autorre-
portes o metodologias no experimentales, principalmente, lo que limita la validez de los hallazgos
y compromete su generalizacion. La presente investigacion examina las aproximaciones actuales
al estudio del engafio por parte de las neurociencias cognitivas, asi como por la psicologia y la eco-
nomia experimental. Se subraya el papel que pueden tener los disefios experimentales y la relacion
de la conducta de engafio con ciertos mecanismos regulatorios del comportamiento para mejorar la
validez y generalizacion de los hallazgos. También se discuten algunas razones por las que el enga-
flo esta presente en las interacciones entre los profesionales de la salud y los pacientes, sus causas
y consecuencias mas evidentes, y algunas de sus manifestaciones psiquiatricas mas problematicas.

Palabras clave: Engafio; Mentira; Economia del comportamiento; Trastornos psi-
quiatricos.

ABSTRACT

Deception is ubiquitous in human interactions (including relationships between health professio-
nals and patients). In psychology, the study of deception has been carried out mainly through
self-reports and non-experimental methodologies, which limits the validity of findings and limit
their generalization. The present analysis examines the current research approaches to the study
of deception by cognitive neurosciences, psychology and experimental economics. The analysis
underlines the role of experimental designs and the link between deceptive behavior and regulatory
behavioral mechanisms, so as to improve validity and generalizability of research findings. We
propose some explanations to why deception is present in interactions between health professionals
and patients, its most seemingly obvious causes and consequences, and some of its most problema-
tic psychiatric manifestations.

Keywords: Deception; Lie; Behavioral economics; Psychiatric disorders.

INTRODUCCION

| engafio es ubicuo en las relaciones humanas, en una interaccion comunicativa de dos personas en
la que una de ellas envia un mensaje y la otra lo recibe. El engafio se refiere al intento del remitente
de enviar un mensaje cuya intencion es inducir una creencia en el destinatario, considerada falsa por
quien envia el mensaje (Vrij, Granhag y Porter, 2010). Algunos estudios sugieren que las personas dicen entre
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una y dos mentiras al dia; sin embargo, cuando se
les pregunta directamente si mienten, la mayoria
afirma no haber dicho una mentira en las ltimas
veinticuatro horas (Serota, Levine y Boster, 2010).
A partir de sesgos de deseabilidad social, habria
una distancia considerable entre las mentiras au-
torreportadas y las mentiras reales. En el contexto
de las ciencias del comportamiento en general y de
la psicologia en particular, se han hecho multiples
intentos para cuantificar objetivamente el fenomeno
del engaiio. El presente andlisis, en consecuencia,
resume analiticamente el panorama de la investi-
gacion a partir de las neurociencias cognitivas, la
psicologia y la economia experimentales y la psi-
cologia de la salud, haciendo énfasis en los aspec-
tos metodologicos en los dos primeros casos, y en
el aspecto clinico en el tltimo.

Mecanismos cerebrales del engafio

En la actualidad, el estudio del engafio se ha he-
cho desde la perspectiva de la neurociencia cog-
nitiva, facilitado por los avances en la neuroima-
gen funcional. Los principales hallazgos indican
la participacion de la corteza prefrontal, la insula
y la corteza anterior del cingulo, entre otras es-
tructuras, en la coordinacion de diversos procesos
sociales, cognitivos y emocionales que conforman
el engano (Abe, 2011; Lisofsky, Kazzer, Heekeren
y Prehn, 2014; Sip, Roepstorff, McGregor y Frith,
2008). De forma paralela con los hallazgos de las
neurociencias cognitivas, la economia experimen-
tal ha revelado datos solidos y tareas conductuales
ecologicamente validas para el estudio y la com-
prension del engafo en circunstancias interacti-
vas (Gneezy, 2005; Gneezy, Rockenbach y Serra,
2013). Estos antecedentes, asi como el interés ac-
tual por combinar modelos basados en la teoria
de juegos con la psicologia contemporanea y los
métodos neurocientificos (Fehr y Camerer, 2007;
Sanfey, 2007), han dado origen a por lo menos a
dos posiciones claramente sintéticas de la neuro-
ciencia y la economia experimental basadas en la
mencionada teoria de juegos para el estudio del
engafio (Baumgartner, Fischbacher, Feierabend,
Lutz y Fehr, 2009; Volz, Vogeley, Tittgemeyer, von
Cramon y Sutter, 2015).

Dichas aproximaciones captan la naturaleza
dinamica de la interaccion social ya que, en efecto,
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suponen interacciones reales y no simuladas. Los
participantes no son forzados a dar determinadas
respuestas, sino que estas ocurren de forma volunta-
ria; adicionalmente, dichas investigaciones repre-
sentan de forma cuantificable las posibles conse-
cuencias de tipos de comportamiento tales como
engafar. Las caracteristicas de las aproximaciones
basadas en la economia experimental y la neuro-
ciencia cognitiva estan ausentes en muchas de las
propuestas actuales para el estudio del engafo, y
representan probablemente las limitaciones mas
importantes de la investigacion en el area (Abe,
2011; Lisofsky et al., 2014; Sip et al., 2008).

En la agenda del estudio cientifico del en-
gafio uno de los topicos pendientes es la clarifi-
cacion de los contextos sociales que lo facilitan
o inhiben (Abe, 2011); por consiguiente, existen
numerosas investigaciones que abordan la influen-
cia de la informacion social en la toma de decisio-
nes y los correlatos neurales asociados (Amodio y
Frith, 2006; Bhanji y Delgado, 2014). Algunos
hallazgos especialmente interesantes apuntan a
que la sola presencia de otra persona puede afectar
el modo en que se procesan en el cerebro recom-
pensas (por ejemplo monetarias) matematicamen-
te idénticas asociadas a diferentes intensidades de
respuesta en el nicleo estriado si se comparten con
un amigo, con un desconocido o con una computa-
dora. Esas mismas intensidades coinciden con una
experiencia subjetiva de mayor excitacion cuando
se juega con un amigo que con otros compaferos
(Fareri, Niznikiewicz, Lee y Delgado, 2012).

Resultados igualmente interesantes emergen
cuando una persona compite con otra de la pro-
pia red social (amigo), en comparacion con al-
guien que se halla fuera de la misma (extrafio).
La respuesta de la corteza medial prefrontal es
mas intensa si se trata de un amigo que si se tra-
ta de un desconocido. Asi, una persona puede ser
conductualmente tan competitiva con un amigo, o
incluso con mas, a que si se trata de un descono-
cido (Fareri y Delgado, 2014). En este contexto,
futuros estudios sobre el abordaje de los mecanis-
mos cerebrales del engafio se pueden nutrir con el
disefio de experimentos que manipulen variables
sociales que representen contextos ecoldgicamen-
te mas validos y que podrian elucidar patrones de
actividad mas cercanos a lo que ocurre natural-
mente con una conducta deshonesta.
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Otro aspecto que no se ha abordado en la in-
vestigacion es la relacion del engafio con algunos
mecanismos fundamentales de la toma de decisio-
nes, como la aversion a la pérdida. De forma inde-
pendiente a la investigacion cientifica sobre el en-
gafio, pero cercanamente vinculado con el estudio
sobre los correlatos neurales del comportamiento
(Sanfey, 2007), el mecanismo de aversion a la pér-
dida se desarroll6 en el contexto de la teoria del
prospecto propuesta por Amos Tversky y el Pre-
mio Nobel de Economia Daniel Kahneman (Kah-
neman y Tversky, 1979; Tversky y Kahneman,
1992). La propuesta postula que el valor que los
humanos otorgan a las pérdidas es mayor al valor
que le dan a las ganancias (Kahneman y Tversky,
1984). Por ejemplo, el sufrimiento asociado a per-
der una cierta suma de dinero serda mayor que el
placer que se experimenta al ganar la misma suma
(Kahneman y Tversky, 1979).

Hay algunos estudios orientados a la inves-
tigacion de las bases neurales de la aversion a la
pérdida (Canessa et al., 2013; Chib, De Martino,
Shimojo y O’Doherty, 2012; Tom, Fox, Trepel y
Poldrack, 2007), en los que la corteza ventrome-
dial prefrontal y el nucleo estriado muestran un
patron de decremento en la actividad asociado con
las pérdidas que es mayor que el incremento de la
actividad asociado con las ganancias (Tom et al.,
2007), de manera similar al comportamiento del
valor que se propone en la teoria del prospecto.
De forma analoga, la amigdala y la insula respon-
den con un patrdn especifico a las ganancias y las
pérdidas, aumentando o disminuyendo respecti-
vamente y marcando de manera definida la mag-
nitud de las pérdidas potenciales (Canessa et al.,
2013).

Asi, se puede hipotetizar que lo que impulsa
a ejecutar un comportamiento engafioso es evitar
una pérdida potencial; aunque el mecanismo de
aversion a esta se ha estudiado principalmente en
términos de decisiones que tienen consecuencias
monetarias, es probable que las pérdidas se codi-
fiquen no Ginicamente en esa dimension, sino tam-
bién en términos interpersonales o emocionales.
En tal contexto, estudiar la relacidon entre el en-
gafio y otros mecanismos regulatorios del com-
portamiento es un campo relevante y fértil para la
investigacion en las neurociencias y la psicologia.

Experimentos conductuales sobre el engaiio

Como algunos autores han apuntado acertada-
mente, la economia y la psicologia comparten in-
tereses en una amplia gama de topicos relativos a
la conducta humana, los que abordan basandose
en métodos de laboratorio semejantes (Ariely y
Norton, 2007). Incluso areas que parecerian tan
distantes como la economia conductual y la psi-
cologia de la salud han sumado esfuerzos para
afrontar problemas de relevancia social y de salud
publica, como el VIH, la vacunacion o la abstinen-
cia a las metanfetaminas, por solo mencionar al-
gunos ejemplos (Hanoch y Finkelstein, 2013).

Por lo tanto, no es de sorprender que, desde
el punto de vista de la economia experimental, los
hallazgos relacionados con el engafio sean vastos.
La orientacién clasica de la economia suponia
que los humanos son egoistas y que, por lo tanto,
mientras haya un beneficio al mentir o engafiar,
no tendrian problemas para hacerlo (Crawford y
Sobel, 1982). Sin embargo, la evidencia experi-
mental de la economia conductual reciente indi-
ca que el engafio es un asunto mas complejo del
que sugieren las propuestas tradicionales (Erat y
Gneezy, 2012; Fischbacher y Follmi-Heusi, 2013;
Gneezy, 2005; Gneezy et al., 2013).

A la fecha, hay al menos tres paradigmas
experimentales formales para estudiar el engafio
a partir de la economia conductual (Gneezy et al.,
2013), asi como otros que evaltian el engafio, sin
senalarlo formalmente, en el contexto de la expe-
rimentacion sobre la confianza (Charness y Du-
fwenberg, 2006; Vanberg, 2008). Estos estudios
incluyen, a saber:

a. El juego de palabras corrientes entre remi-
tente y destinatario (Gneezy, 2005).

b. El experimento de tirar un dado de forma
encubierta (Fischbacher y Follmi-Heusi,
2013).

c. El juego de informar sobre un ntimero
aleatorio entre 1 y 6 (Gneezy et al., 2013).

d. Los juegos de confianza con promesas
(Charness y Dufwenberg, 2006; Vanberg,
2008).

El primer paradigma experimental se plante6 en
un estudio de Gneezy (2005), muy destacado e



influyente en esta area, el cual plantea una interac-
cion anonima entre dos personas con asimetrias
en su informacidn: un remitente y un receptor.
El remitente tiene acceso a una matriz de pagos,
mientras que el segundo la ignora, de modo que
la asimetria de informacion ofrece una ventaja
para el remitente y provee un incentivo para ex-
plotar la asimetria a su favor a través del engafio.
Al remitente se le muestran dos opciones (A y B),
con cantidades que representan pagos para ¢l y
su compafiero en ambas; la opcion A presenta
una distribucidn predeterminada de pagos entre
los jugadores, y una distribucion diversa la B. El
remitente debe enviar un mensaje al destinatario
acerca de cual de las dos opciones le hard ganar
mas dinero; ya que este tltimo no tiene acceso a la
matriz de pagos, la tnica informacion que recibe
es la que le brinda el remitente.

Una vez que el remitente le ha dado el men-
saje al destinatario sobre cual de las dos opciones
le hara ganar mas dinero, este Ultimo tiene que to-
mar una decision referente a si selecciona una u
otra opcion, y luego se le paga a ambos jugadores
en funcion de la decision tomada. El engafio se
evalta conductualmente cuando el remitente le
dice al receptor que le conviene mas la opcion A,
cuando en realidad la més favorable es la B. En la
version original de Gneezy (2005), a 75 partici-
pantes se les mostraron tres tratamientos o condi-
ciones experimentales en las que se variaban los
montos de las opciones sefialadas. En la primera
condicidon experimental, si el remitente mentia, €l
ganaba 1§ y el destinatario perdia 1$; en la segun-
da condicidn experimental, si el remitente mentia,
¢l ganaba 18§ y el receptor perdia 10$; finalmente,
en la tercera condicion, si el remitente engafiaba,
¢l ganaba 108 y el destinatario perdia 108$.

En la primera condicion, en la que el remi-
tente ganaba 1$ si engafiaba y el receptor perdia
18, 36% de los participantes (27/75) engano, es
decir, le dijo al receptor que le convenia mas una
opcion que en realidad le perjudicaba. En la se-
gunda condicion, en la que el remitente ganaba 1$
si engafiaba y el destinatario perdia 108, el nime-
ro de participantes que engafid disminuy6 a 17%
(13/75). Por ultimo, en la tercera condicion tres,
en la que la ganancia de engafar era de 10$ para
el remitente y una pérdida de 10§ para el receptor,
el engafio subid a 52% (39/75). Cabe mencionar
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que todas las comparaciones resultaron estadisti-
camente significativas.

Como revelan dichos porcentajes, y como
discute Gneezy (2005), los incentivos, es decir, las
ganancias asociadas con el engafio, parecen afec-
tar el comportamiento de las personas, de modo
que hay mas engafio si se gana mds por hacerlo
(por ejemplo, 1$ vs. 10$). Sin embargo, el presen-
te estudio revela dos fendmenos asociados que no
se explican mediante la teoria del homo economi-
cus, o sea, por la nocion de que los seres humanos
actiian de forma egoista y sin consideracion por el
bienestar de los demas (Crawford y Sobel, 1982).
Estos fenomenos son /) que las personas no en-
gafian tanto como la nocion clasica pronostica, lo
que indica que los remitentes tienen alguna con-
sideracion respecto a los pagos a los destinatarios
en otras palabras, que no solo ven por su propio
beneficio, y 2) que existe alguna aversion a men-
tir, es decir, que las personas se comportan como
si hubiera una “desutilidad”, o un costo asociado
con la decision de engafiar en si misma (Gneezy,
2005; Gneezy et al., 2013). Mas especificamente,
en la tercera condicidn, en la que el remitente tie-
ne la oportunidad de ganar mas dinero al mentir
(10$), fue en la que hubo mas participantes que
enganaron (39/75), aunque solo representan 52%
del grupo. ;Qué ha ocurrido con el 48% restan-
te? Gneezy (2005) propone que las personas son
sensibles a sus ganancias al mentir, pero también
consideran el tamafio de la pérdida que estan oca-
sionando a la otra persona, de modo que en la con-
dicion 2, cuando el remitente gana 1$ por mentir,
pero el destinatario pierde 103, se encontrd el na-
mero mas reducido de engafios: 17% (13/75). En
la primera condicion, en la que el remitente gana
1$ y la pérdida del receptor es 1$, 64% de las per-
sonas se abstuvieron de mentir.

Para obtener datos que apoyaran la idea de
que las personas tienen alguna aversion a mentir,
Gneezy (2005) realizd experimentalmente una
version del llamado “juego del dictador”, que im-
plica nuevamente la participacion de dos perso-
nas: el dictador y el recipiente. El dictador decide
entre dos distribuciones de pago, A o B, para ¢l
y su compaiiero (el recipiente). En esta version
del juego, el recipiente no toma ninguna decision,
sino que Unicamente recibe la consecuencia de lo
que el dictador ha seleccionado. En el trabajo de
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Gneezy (2005), las distribuciones de los pagos se
asignaron de forma equivalente al juego de enga-
o, esto es, en la primera condicion el dictador
ganaba 1§ y el recipiente perdia 1$; en la segun-
da condicion el dictador ganaba 13 y el recipiente
perdia 108, y en la tercera condicion el dictador
ganaba 108$ y el recipiente perdia 10$. Asi, si el
dictador escogiera con mayor frecuencia la opcion
que le beneficiaba a ¢l en detrimento del recipien-
te, se consideraria como evidencia de que hay una
aversion a mentir.

En los resultados de esta fase se mantuvo el
patron anterior, pero aumento significativamente
en la primera condicion, en la que el dictador gana
18 y el recipiente pierde 1§, de 36%; en la prueba
de engafio pasé a 66% en el juego del dictador; es
decir, 66% de los sujetos en el papel de dictadores
escogieron la opcidon que les beneficiaba mas. En
la segunda condicion, en que el dictador ganaba
1 y el recipiente ganaba 108, de 17% aument6 a
42% de quienes escogieron la opcidn que les be-
neficiaba mas, en detrimento del recipiente. En
la tercera condicion, en la que el dictador ganaba
108 y el recipiente perdia 10$, de 52% en el juego
de engafio se pas6 hasta 90% en el juego del dic-
tador, o sea, los dictadores escogieron la opcion
que mas les convenia a ellos en perjuicio de los
recipientes.

La distancia entre los porcentajes de deci-
sion de la opcidn mas conveniente en el juego de
engafio, en comparacion con la decision en el jue-
go del dictador, es una cuantificacioén de la aver-
sion a mentir que mostraron los participantes en
dicho experimento, por lo que el autor concluye
que al parecer las personas no son indiferentes al
proceso por medio del cual obtienen determinado
resultado; en otros términos, que entre dos pagos
matematicamente idénticos no habra la misma pre-
ferencia entre ellos si para uno se tiene que mentir
y para el otro no.

El segundo paradigma experimental para estu-
diar el engafio lo ilustra la prueba de tirar un dado
de forma privada (Fischbacher y Follmi-Heusi,
2013). Dicho experimento consiste en que los
participantes tienen que lanzar un dado de forma
encubierta sin que el experimentador conozca el
verdadero resultado. Los participantes registran el
valor que obtienen, y tienen incentivos para enga-
far debido a que se les dice que se les pagaran 1,

2, 3,4 o 5 francos suizos dependiendo del nimero
que obtengan al lanzar el dado, de modo que si las
personas reportan haber obtenido un 5, el experi-
mentador les paga 5 francos, pero si obtienen un
6, el pago correspondiente es de 0 francos.

Segun Fischbacher y Follmi-Heusi (2013),
el paradigma experimental que proponen tiene
tres ventajas en comparacion con otros (Gneezy,
2005), a saber: /) Debido a que el engaiio no se
puede detectar individualmente, los participantes
tienen la libertad de comportarse como decidan
y sin que haya una consecuencia asociada con su
conducta; 2) El experimento es muy sencillo de
poner en practica, pues no le toma participante
mas de 10 minutos, y 3) Se conoce a priori la dis-
tribucion verdadera de los resultados del dado si
los participantes son completamente honestos.

En este experimento se clasificaba como
mentira la conducta de que los participantes repor-
taran un namero distinto al obtenido al lanzar el
dado. El estudio se disefio de forma tal que no era
posible distinguir el engafio individualmente, ya
que el experimentador realmente no tenia forma
de verificar el resultado, de modo que el escenario
era propicio para que las personas reportaran con
facilidad el nimero que mejores resultados econo-
micos les diera, independientemente de lo que hu-
bieran conseguido al lanzar el dado. Sin embargo,
dado que se trataba de un dado normal, era viable
conocer la distribucion esperada respecto a los re-
sultados logrados en condiciones de total hones-
tidad; asi pues, es posible calcular en qué medida
los resultados reportados por los participantes se
desviaban de la distribucion esperada.

Como es posible anticipar, la cantidad de
veces que los participantes reportaban haber obte-
nido un 5, ganando por tanto 5 francos, fue la
opcion que ocurrid mas frecuentemente. La distri-
bucion verdadera esperada, si todas las personas
fueran totalmente honestas, seria de 16.7% para
cada una de las seis caras del dado (1/6); sin em-
bargo, los resultados no se distribuyeron de forma
homogénea. De 389 participantes, el porcentaje
de personas que reportd haber obtenido un 5 fue
de 35%; para 4, 27.2%,; para 3, 12.6%; para 2,
11.6%; para 1, 7.2%, y el porcentaje de personas
que reportd haber obtenido 6 y que por lo tanto
nada se les pago, fue de 6.4%.
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Como se puede colegir de estos datos, nimeros
por debajo del 4 fueron significativamente menos
reportados que el porcentaje de 16.7% esperado.
Por su parte, los nimeros 4 y 5 fueron significa-
tivamente mas reportados que el 16.7% esperado.
La distribucion de los resultados parece indicar
que las personas tendian a decir que habian ob-
tenido un numero mayor al logrado realmente.
Adicionalmente, el hecho de que hubiera 6.4% de
personas que afirmaron haber obtenido 0 (supo-
niendo que no mintieron para perder dinero) in-
dica que hubo un porcentaje que si dijo la verdad.

Respecto al tercer paradigma experimental
para evaluar el engafio, esto es, informar sobre un
numero aleatorio entre 1 y 6, Gneezy et al. (2013),
disefiaron una tarea para evaluar especificamente
la aversion de los sujetos a mentir. El juego se rea-
lizaba en parejas (A y B). En un ensayo se asignaba
aleatoriamente a cada pareja un niumero entre 1 y 6,
que solamente conocia la pareja A; esta le decia a
la B cudl era el numero que se les habia asignado,
y luego B decidian si creer o no a A. Los pagos
para A se incrementaban dependiendo del numero
que reportaban, y los pagos para B dependian de
si creian en A y de si el numero que les habian
asignado coincidia con el estado real de las cosas.

El experimento mide la aversion a mentir,
porque si la pareja A solo estuviera interesada en
su propio pago, tendria que reportar a la B que
siempre se le asignaba el 6, pues asi obtendria el
mayor pago. Los investigadores indican que la
ventaja de este arreglo con respecto a otros méto-
dos es que el pago de A no depende de la reaccion
de B, y de igual forma afecta el resultado de éste.
Los resultados revelaron que la mayoria de las
ocasiones la pareja A reportaba valores mayores
que el nimero asignado, lo que le hacia ganar mas
dinero; sin embargo, no reportaba a B el valor que
les daba la ganancia maxima; en otras palabras,
mentian, aunque solo en una pequeia proporcion,
y menos de 18% de los sujetos mintieron cuando
las consecuencias para B eran las peores.

Finalmente estan los experimentos basados
en los juegos de confianza con promesas (Baum-
gartner etal., 2009; Baumgartner, Gianotti y Knoch,
2013; Vanberg, 2008). Existen algunas variantes
en la puesta en practica de estas tareas, pero la
estructura general del juego es relativamente es-
tandar. Se realiza entre dos jugadores: el inversor
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y el destinatario. El inversor tiene originalmente
23 y el destinatario no tiene bienes. Este ultimo
envia una promesa al inversor respecto a que si
decide invertir su presupuesto en ¢él, le retribuira
con la mitad de la ganancia, la que es mayor que
el monto original del inversor; asi, este tiene in-
centivos para dar su dinero al destinatario, quien
puede decidir si cumple su promesa y devuelve la
mitad al inversor, o bien rompe su promesa y se
queda con toda la ganancia. Los resultados mos-
traron que existen al menos dos tipos de jugadores
en similar proporcion: personas que hacen prome-
sas y las cumplen, y personas que prometen para
generar confianza en el destinatario y que después
explotan dicha confianza.

Psicologia de la salud y engaiio

El engafio y las mentiras también ocurren en el
contexto clinico, ya sea en pacientes psiquiatricos
o en general. Frecuentemente el engafio se utiliza
como una forma de proteccién para uno mismo,
por lo que es comprensible que ocurra en las in-
teracciones entre los profesionales de la salud
(médicos, enfermeros, trabajadores sociales y psi-
co6logos) y sus pacientes. Por ejemplo, si los pa-
cientes con diabetes mellitus tipo 2 reportaran de
forma precisa sus habitos alimenticios o su adhe-
sion al tratamiento, probablemente no seria ne-
cesaria la implementacion de multiples pruebas
para monitorear constantemente el nivel de glu-
cosa, la hemoglobina glucosilada o el estilo de
vida (Russell-Minda et al., 2009). La realidad es
que los pacientes y los clinicos (en muchos casos
de forma no intencional) proporcionan a menudo
informacion que no es precisa, o simplemente se
engafian. Se ha descrito que los pacientes pueden
tener creencias erroneas respecto a sus sintomas,
y por lo tanto dar informacion falsa sobre su si-
tuacion, y asimismo pueden ocultar detalles rela-
cionados con sus comportamientos por vergiienza
0 para proteger a otras personas. Por su parte, los
clinicos pueden mentir a un paciente o a su familia
sobre la gravedad de una situacion de salud con el
fin de no desesperanzarlos, o bien de evitarles las
emociones asociadas a una mala noticia (Wiley,
1998).

Asi, el engaio forma parte de multiples in-
teracciones y, como en los siguientes ejemplos, es
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parte central de varios trastornos psiquiatricos que
los psicoterapeutas pueden observar en su practica
cotidiana.

El trastorno limite de la personalidad (TLP)
se caracteriza por una inestabilidad generalizada
en el funcionamiento cognitivo, conductual y, so-
bre todo, emocional de quien lo padece. En este
trastorno son frecuentes las autolesiones, los in-
tentos suicidas y las conductas impulsivas (Ame-
rican Psychiatric Association, 2013). Como estos
pacientes oscilan entre los extremos de idealiza-
cion y devaluacion de las personas con las que tie-
nen vinculos sociales o emocionales, y despliegan
esfuerzos frenéticos para evitar el abandono real
o percibido, es frecuente que utilicen el engafio
como una estrategia para manipular y mantener
cerca a personas que quisieran alejarse de ellas.
También se han descrito pacientes con TLP que
mienten a los profesionales de salud en cuanto a
las tomas de medicamentos o a su estado emocio-
nal, a fin de evitar o de lograr hospitalizaciones
para su beneficio (Wiley, 1998).

En otro ejemplo, el engaio parece ser parte
fundamental del trastorno antisocial de la perso-
nalidad (TAP), que se caracteriza por una escasa
capacidad de sentir empatia hacia otras personas
y por el desafio o transgresion de las normas so-
ciales (American Psychiatric Association, 2013).
Cuando estos pacientes engafan, tienen poca con-
sideracion de las consecuencias que su conducta
tendria en otras personas, y también pueden ex-
perimentar escasa culpa. Y como son impulsivos,
pueden engafiar de forma habitual para obtener
gratificacion inmediata. Se ha descrito que los
socidpatas mas habilidosos pueden mentir sin ser
detectados, e inclusive experimentar placer por
engafiar a los demas (Board y Fritzon, 2005; Wi-
ley, 1998). Los pacientes que abusan de sustancias
son otro grupo que comunmente miente. Suelen
hacerlo respecto al uso de estas, sobre la cantidad
que consumen (de alcohol, por ejemplo) y tam-
bién lo que hacen para poder obtenerlas. Como
habitualmente las drogas de las que se abusa son
ilicitas, sus usuarios engafian para evitar conse-
cuencias legales o como una forma de minimizar
el estigma que pudieran experimentar por su con-
sumo (American Psychiatric Association, 2013).

Un diagndstico psiquiatrico particularmente
problematico es el llamado “trastorno facticio”,
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que se caracteriza porque los pacientes fingen de
forma voluntaria o porque se provocan enferme-
dades o lesiones con el propdsito de asumir el rol
de enfermo y recibir asi atencion médica, lo que
entraiia un problema grave por el gasto que im-
plican los tratamientos y otros recursos médicos
que podrian otorgarse a pacientes que realmente
los necesiten (Yates y Feldman, 2016). Probable-
mente, una de las manifestaciones mas graves de
este diagnostico es el sindrome de Munchausen
por proximidad, en el que una persona induce in-
tencionalmente ciertos sintomas o enfermedades
en otra persona —quien frecuentemente es un nifio
o alguien dependiente—, para asi obtener atencion
o servicios. Lo anterior es una forma de abuso
con posibles consecuencias letales, porque nor-
malmente quien causa el problema es una persona
muy cercana (como el padre o la madre) y quien
lo recibe esta practicamente indefenso, como es el
caso de un infante preverbal o de un adulto mayor
(Wiley, 1998).

CONCLUSION

El presente analisis tuvo como objetivo resefiar
de una forma sistematica y sintética el panorama
actual de la investigacion sobre el engafio en las
neurociencias cognitivas, la psicologia y la eco-
nomia experimental, asi como sus implicaciones
para la psicologia de la salud. Desde las neuro-
ciencias cognitivas, se vio que el engafio involucra
la participacion de la corteza prefrontal, la insula
y la corteza anterior del cingulo, entre otras estruc-
turas, lo que implica que el engafio requiere la
coordinacion de diversos procesos cognitivos re-
lacionados con toma de decisiones, las funciones
ejecutivas y el procesamiento emocional.

Desde el punto de vista experimental, se se-
nalo que las personas pueden engafiar para obte-
ner beneficios econdmicos o personales; sin em-
bargo, los resultados de experimentos llevados a
cabo con un buen control metodoldgico apuntan
de forma reiterada a que, en general, las personas
no son insensibles a las consecuencias que el en-
gafio puede tener sobre los demads, y que en mu-
chas ocasiones las personas prefieren renunciar a
una ganancia que perpetrar un engafio. Finalmen-
te, se dijo que el engafio puede ocurrir también en
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las interacciones en los contextos clinicos, moti- diagndsticos psiquiatricos en los que el engafio es
vado por el intento de proteger el estado emocio- parte central, los cuales representan un reto muy
nal de una persona que recibe una mala noticia, complejo para el sistema de salud en general y
para ocultar una pobre adhesion terapéutica, o en para el abordaje psicoterapéutico en particular.
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