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Teoría de la Mente y competencia lingüística. Relaciones con la habilidad para decir 

mentiras piadosas y persuadir en niños y niñas de 6 a 12 años. 

Trabajo Fin de Grado 

María Mayoral Claver 

Universidad de Málaga, 2020 

Resumen  

La Teoría de la Mente (ToM) y la competencia lingüística han sido relacionadas con la 

habilidad para producir mentiras piadosas y para persuadir. Este estudio pretende investigar si 

la habilidad para producir mentiras piadosas y para persuadir, egoísta y prosocialmente, 

evoluciona con la edad, incidiendo específicamente en el tramo de 6 a 12 años, y si está 

asociada a tener mayor competencia lingüística y teoría de la mente, distinguiendo entre los 

componentes epistémicos y emocionales. A partir de una muestra de 145 alumnos/as, entre 6 

y 12 años; análisis de varianza y correlaciones de Spearman, proporcionaron evidencias de un 

punto de inflexión evolutiva en torno a los 8 años en la habilidad de producción de mentiras 

piadosas y de persuasión egoísta y prosocial; y que, de esa edad en adelante, las habilidades de 

producción de mentiras piadosas y de persuasión no están asociadas a la edad tanto como a las 

habilidades lingüísticas y mentalistas. Así mismo, se obtiene que aquellas tareas que evalúan 

la atribución de estados emocionales (más que de conocimiento) son las que más se relacionan 

con la habilidad de producción de mentiras piadosas y persuasión. Los resultados de esta 

investigación son de interés en cuanto a la relevancia de estas habilidades, en este tramo de 

edad, para el éxito académico y social. 

Palabras clave: Mentira piadosa, persuasión, competencia lingüística, teoría de la mente.  
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Theory of Mind and Linguistic competence. Relationship with the ability to tell white 

lies and to persuade in 6 to 12 years old children. 

End of Degree Project 

María Mayoral Claver 

Universidad de Málaga, 2020 

 

Abstract  

Theory of Mind (ToM) and language proficiency have been linked to the ability to 

produce white lies and persuade. This study aims to investigate whether the ability to produce 

white lies and to persuade, selfishly and prosocially, evolves with age, specifically affecting 

the 6 to 12 year age bracket, and if it is associated with having greater linguistic competence 

and theory of mind, distinguishing between epistemic and emotional components. From a 

sample of 145 students, between 6 and 12 years old; analysis of variance and Spearman's 

correlations, provided evidence of an evolutionary turning point around 8 years in the ability 

to tell white lies and selfish persuasion; and that, from that age onward, the skills of telling 

white lies and persuasion are not associated with age as much as with linguistic and mentalistic 

skills. Likewise, it is obtained that those tasks that evaluate the attribution of emotional states 

(rather than knowledge) are those that are most related to the ability to tell white lies and 

persuasion. The results of this research are of interest regarding the relevance of these skills, in 

this age bracket, for academic and social success. 

Keywords: White lies, persuasion, linguistic competence, theory of mind.   
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1. Introducción 

La Teoría de la Mente (ToM) es la habilidad cognitiva que consiste en la atribución de 

estados mentales, y en su uso para interpretar el comportamiento. En la misma línea, Tirapu-

Ustárroz, Pérez-Sayes, Erekatxo-Bilbao y Pelegrín-Valero (2007) se refieren al término como 

la habilidad para predecir y comprender la conducta de otras personas a partir de la 

comprensión de sus conocimientos, intenciones y creencias. Así Tirapu-Ustárroz, et al. (2007) 

hablan de una habilidad `heterometacognitiva´ puesto que hacen referencia a cómo un sistema 

cognitivo entiende los conocimientos de otro sistema cognitivo. En otras palabras, el término 

es explicado por Carpendale y Lewis (2006) indicando que la ToM es la capacidad que permite 

a los individuos explicar la propia conducta y la de los demás basándose en estados mentales 

de conocimiento y emociones.  

Como se ha expuesto anteriormente, diversos autores se han dedicado a lo largo de los 

años a definir el constructo de teoría de la mente. Pero ¿qué se ha estudiado de la ToM en 

relación con la edad de los niños/as? Existen gran cantidad de estudios que pretenden explicar 

la atribución de estados de conocimiento de niños/as hasta los 6 años con las tareas de Falsa 

Creencia sobre Contenido (Perner, Leekam y Wimmer, 1987) y Falsa Creencia sobre 

Localización de primer orden (Baron-Cohen, Leslie y Frith, 1985), como son los primeros 

estudios de Premack y Woodruff (1978),  que dan lugar al origen del concepto de Teoría de la 

Mente, explicando los mecanismos por los que los chimpancés entienden los estados mentales 

del resto, y utilizando las tareas de falsa creencia.  Era tal el énfasis que se otorgaba a las tareas 

mencionadas que se vinculaban estas de manera casi exclusiva con la habilidad de teoría de la 

mente, y por tanto se estudiaron principalmente en el tramo de 3 a 6 años.  

Sin embargo, se debe tener en cuenta que esta capacidad de comprender la mente de los 

demás no se obtiene por completo desde el principio. El individuo va desarrollando la ToM 

progresivamente a lo largo del ciclo vital, hasta que es capaz de obtener conceptos superiores, 

entender expresiones de ironía, persuasión o mentira y, además, este proceso no deja de 

desarrollarse e incluso continúa haciéndolo en la edad adulta y vejez (Happé, Winner y 

Brownell, 1998). 

Con el avance de las investigaciones, progresa el conocimiento sobre cómo se desarrolla 

la ToM, qué componentes la configuran y de qué factores depende su evolución; y diversos 

autores tienen en cuenta que esta se desarrolla progresivamente, como Hogrefe, Wimmer y 

Perner (1986) que han demostrado la existencia de un periodo transicional en el desarrollo de 
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la ToM, comprobando que los niños/as alcanzan en primer lugar la comprensión de ignorancia 

y, en segundo lugar, las falsas creencias (saber lo que la otra persona cree en situación de 

engaño), o como Brüne y Brüne-Cohrs (2006) que destacan los procesos de aprendizaje por los 

que los seres humanos pasamos e indican que a medida que el niño/a crece avanzará en el 

desarrollo de la ToM; así pues, un niño/a con menos de 3-4 años no es capaz de distinguir sus 

propias creencias de las de otros, ni a los 6-7 años es capaz de comprender y decir metáforas o 

ironías, y no es hasta los 9-11 años cuando comienzan a darse cuenta de que una persona ha 

dicho algo inadecuado. Por tanto, según Resches y Pérez Pereira (2004) en un primer momento 

los niños/as comprenden los juicios acerca del acceso perceptivo, en un segundo momento, son 

capaces de atribuir estados de conocimiento-creencia y, por último, comprenden la posibilidad 

de que el contenido del estado mental no represente por completo a su referente o no represente 

un evento real.  

Teniendo en cuenta este progreso, se comienza a estudiar, aunque en menor medida, el 

desarrollo de la ToM en edades comprendidas entre 6 y 12 años y se concluye que la 

investigación de la ToM no debe reducirse a lo que evalúan las tareas de creencias falsas, puesto 

que existen habilidades mentalistas de mayor dificultad que requieren del uso de otras tareas 

que las evalúen, como las que demandan hacer razonamientos de recursividad múltiple, como 

la tarea de Falsa Creencia de Localización de segundo orden (Baron-Cohen et al., 1985; 

adaptada por Núñez, 1993), y/o tareas que demandan razonamientos mentalistas que involucran 

emociones y estados epistémicos, es decir, comprender cómo estados de conocimiento y 

emocionales se influyen entre sí, evaluándose esto en tareas como las de Creencia-Emoción 

Positiva, las de Creencia-Emoción Negativa (Harris, Johnson, Hutton, Andrews y Cooke, 

1989), las de Emoción Fingida (Harris, Donnelly, Guz y Pitt-Watson, 1986; Wellman y Liu, 

2004) o las de Meteduras de Pata (Baron-Cohen, O'Riordan, Stone, Jones y Plaisted, 1999). 

Por ello, el presente estudio plantea analizar la ToM en el tramo de 6 a 12 años, que es el que 

corresponde a la Educación Primaria, teniendo en cuenta las enormes repercusiones que tiene 

en el éxito académico y social de los escolares.  

A partir de la década de 2000, el estudio y desarrollo de tareas para evaluar la atribución 

de estados emocionales vinculados a estados de conocimiento, se ha ido reforzando gracias a 

los estudios de neurociencia cognitiva de Dvash y Shamay-Tsoory (2014) que entienden la 

ToM como un constructo multidimensional con dos variantes (cognitiva y afectiva). La ToM 

cognitiva se refiere a un proceso que genera la capacidad de atribuir creencias, pensamientos o 

intenciones a otros y a uno mismo; mientras que la ToM afectiva se refiere a la capacidad de 
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entender los estados emocionales propios y de los demás. Así mismo, en el presente estudio se 

tiene en cuenta esta diferencia entre estados mentales epistémicos y estados mentales 

emocionales para profundizar en la ToM y en sus tareas.  

En otro orden de cosas, tradicionalmente se ha estudiado la ToM en cuanto a la habilidad 

para comprender estados mentales, pero no tanto en cuanto a la habilidad para producir cambios 

en los estados mentales de otros (por ejemplo, la habilidad para engañar o para persuadir). En 

esta línea, el presente estudio plantea investigar acerca de la habilidad para producir mensajes 

con el objetivo de generar cambios en los estados mentales, epistémicos y emocionales, del 

receptor. Pero ¿qué se requiere para producir dichos mensajes? La eficacia de la comunicación 

depende de ser capaz de tener en cuenta no solo los estados mentales propios, sino, sobre todo, 

los de los demás, es decir, adaptarse a sus deseos, creencias e intenciones (Mitchell, 1997). 

Es por ello que para obtener una comunicación eficaz hace falta presentar ciertas 

competencias lingüísticas, fundamentales para negociar, intercambiar información, reforzar, 

persuadir, mentir, negar significados, subrayar y, además, el hablante debe saber pensar, 

identificar su intención comunicativa y tener en cuenta a quién se dirige para expresar sus 

sentimientos, emociones, fantasías, ruegos o sugerencias a los demás, utilizando así 

competencias cognitivas como la Teoría de la Mente (Reyzábal, 2012). Otros autores como 

Ninio y Snow (1996) ya destacaron que la competencia comunicativa es el resultado de la triple 

interacción entre el desarrollo lingüístico, cognitivo y social.  

No cabe duda, por tanto, de la relación entre el lenguaje y la teoría de la mente y es que 

muchos autores se han dedicado a investigar sobre esta relación. Algunos estudios vinculaban 

la adecuación comunicativa con diversos factores cognitivos y meta-cognitivos (Flavel, Botkin, 

Fry, Wright y Jarvis, 1968; Rubin, 1978; Camaioni y Ercolani, 1988), encontrando que aquellos 

que eran capaces de transmitir la información adecuada utilizando variables cognitivas y meta-

cognitivas correctas en cada caso, eran hablantes eficaces. Por tanto, esa capacidad que tiene 

el sujeto de atribuir estados representacionales a otro podría guiar la interacción social del 

proceso comunicativo (Resches y Pérez Pereira, 2004). Años más tarde, estos autores (Resches 

y Pérez Pereira, 2007) realizaron un estudio en el que encontraron que los niños que estaban 

más avanzados en el desarrollo de la ToM eran los que mejor se adaptaban a la perspectiva del 

oyente y eran más eficaces comunicativamente. Tiene lógica, debido a que según estos autores 

(Resches y Pérez Pereira, 2007) la eficacia comunicativa entraña comprender la perspectiva 

del otro, distinta de la propia, y tener habilidades complejas como la realización de inferencias 
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apropiadas, sabiendo utilizarlas para componer el mensaje. Sin embargo, esta relación (ToM- 

Lenguaje) sería un estudio en sí mismo y se excede, por tanto, de los objetivos de este trabajo.  

 Teoría de la Mente, Competencia Lingüística y Mentiras Piadosas 

Mentir es la capacidad de decir lo contrario de lo que se piensa, sabe o cree para engañar 

a alguien. No cabe duda, por tanto, de que para ello es necesario tener la capacidad de 

comprender los estados mentales propios y entender que pueden ser distintos a los del resto, es 

decir, sabemos que los demás tienen unas creencias sobre la realidad distintas a las nuestras 

por lo que, si se miente, se pueden modificar esas creencias, acto consecuente de la ToM 

(Premack y Woodruff, 1978). Pero, además, mentir requiere emitir un mensaje, aunque este 

sea falso, y esta capacidad es posible gracias al lenguaje (Hockett y Altman, 1968). En 

resumidas cuentas, mentir requiere tanto competencia lingüística como comprensión de la 

mente, tanto de estados mentales epistémicos como emocionales.  

Por lo tanto, como indica (Grice, 1957) la mentira es una comunicación intencionada, ya 

que el individuo es consciente de que transmite información, que infringe la presunción de 

veracidad para obtener un beneficio. Este beneficio puede poseer fines persuasivos, 

manipulativos o intimidatorios (Grasser y Keller, 2009) o, por el contrario, fines prosociales 

(Cassidy Werner, Rourke, Zubernis y Balaraman, 2003).  

En relación a los fines prosociales, destacan las Mentiras Piadosas que, como indican 

Warneken y Orlins (2015), consisten en falsas declaraciones para engañar al oyente, y se 

distinguen de las mentiras egoístas, en el hecho de que están orientadas hacia otros para mejorar 

o proteger sus sentimientos (favoreciendo una emoción positiva o evitando una emoción 

negativa), en lugar de para conseguir un fin egoísta; y es que el éxito de las mentiras piadosas 

se basa en la habilidad para evaluar el efecto epistémico y emocional producido en el receptor. 

Es por ello, que en el presente estudio se plantea analizar la influencia de las competencias 

lingüísticas y mentalitas en la habilidad para decir mentiras piadosas. 

Los niños/as socializan desde el inicio de su desarrollo para ser sinceros en la mayoría 

de los contextos (Sweetser, 1987). Sin embargo, también dicen mentiras cuando apenas tienen 

unos 3-4 años puesto que ya son capaces de ocultar la verdad para evitar consecuencias 

negativas para ellos mismos (Talwar y Crossman, 2011), e incluso aprenden a no decir la 

verdad en situaciones de cortesía, es decir en situaciones en las que ser sincero puede provocar 

sentimientos hirientes en el destinatario (Sweetser, 1987). Esta manera de mentir (mentiras 

piadosas) no solamente es una habilidad social apropiada para dar lugar a una buena interacción 
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con el medio, sino que además es una muestra de la comprensión de las reglas que rigen la 

comunicación, verbal y no verbal, desarrollada por los niños/as a temprana edad (Talwar, 

Murphy y Lee, 2007).  

Por lo tanto, en un primer momento según Grice (1980) cuando los niños/as utilizan 

mentiras piadosas, violan el principio de ser sinceros para socializar, pero al mismo tiempo, 

según dicen Lakoff (1973) y Sweetser (1987), cumplen el principio de ser sociables y no 

perjudicar a los demás. Esto indica que utilizan estrategias contradictorias de comunicación de 

forma adaptativa en las situaciones de cortesía (Talwar, et al., 2007). 

Haciendo referencia al párrafo anterior, ¿qué hacen entonces los niños/as: mentir de 

manera piadosa o decir la verdad? Según un estudio realizado por Talwar, et al., (2007), la 

mayoría de los niños a partir de los 7 años, en una situación de cortesía resuelven el problema 

de manera cortés antes que diciendo la verdad, como se exige en la convención social prescrita 

para estas situaciones (Sweetser, 1987). Además, las mentiras piadosas cometidas en las 

situaciones de cortesía son más elaboradas conforme aumenta la edad, puesto que van 

desarrollando recursos lingüísticos y cognitivos (Talwar, et al., 2007). En esta línea, el presente 

estudio pretende analizar a partir de qué edad se produce lo expuesto por Talwar, et al. (2007), 

además de analizar si la respuesta se hace más sofisticada con la edad o con alguna otra variable 

(por ejemplo, añadiendo una razón para la mentira o incluso sin mentir, pero diciendo algo que 

no hiera los sentimientos).  

 Teoría de la Mente, Competencia Lingüística y Persuasión 

Persuadir es la habilidad para conseguir que una persona actúe o piense de un modo 

determinado, dándole razones y argumentos para ello. Consiste, por tanto, en conseguir 

cambiar la mente de otra persona, comprendiendo cómo los estados mentales influyen en el 

comportamiento y utilizando el lenguaje para influir en dichos estados mentales; es decir, la 

habilidad de persuadir requiere tanto competencias mentalistas como lingüísticas (Slaughter, 

Peterson y Moore, 2013).  

En esta línea, Lakoff (1982) indica que la persuasión es un proceso comunicativo por el 

que una persona es capaz de influir en las actitudes, creencias o ideas de otra persona. Es 

evidente por tanto que la habilidad de persuadir requiere comprender cuál es la intención del 

persuadido y saber qué piensa o cree sobre la situación o acto en el que se encuentra; 

indudablemente, estas habilidades son propias de la ToM (McAlister y Cornwell, 2009); pero, 

además, requieren producir un mensaje que genere cambio en la conducta del persuadido, y 
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para ello no cabe duda de que se necesitan una serie de competencias lingüísticas relacionadas 

con el dominio del lenguaje y con las normas de utilización del mismo (Cantón y Prieto, 2014). 

En este sentido, en el presente estudio se plantea analizar la influencia de las competencias 

lingüísticas y mentalitas en la habilidad para persuadir, tanto egoísta como prosocialmente. 

Esta habilidad de persuadir, al igual que la habilidad para producir mentiras piadosas, 

persigue un objetivo, ya sea prosocial o egoísta, por lo que genera diversos desafíos mentalistas 

(emocionales y epistémicos); de esta manera, la persuasión prosocial se distingue de la egoísta 

porque la primera se refiere a un comportamiento voluntario para favorecer a otro, mientras 

que la segunda se refiere a una conducta que se realiza para favorecerse a uno mismo (Bartsch, 

London y Campbell, 2007). Algunos autores, como To, Yim, Lam y Lao (2016), destacan que 

ya los bebés emplean la persuasión en forma de llanto; otros, como Warneken y Tomasello 

(2006), indican que ya existen conductas de prosocialidad en los niños/as de un año; otros, 

(como Newton, Reddy y Bull, 2000; Reddy, 2007; Wilson,Smith y Ross, 2003) exponen que 

los niños de dos años ya intentan controlar a través del lenguaje a los miembros de su familia 

utilizando declaraciones fácticas. No obstante, es interesante tener en cuenta que la habilidad 

para persuadir evoluciona con los cambios cognitivos y lingüísticos a lo largo de la edad 

(Dunfield y Kuhlmeier, 2013). El presente estudio plantea analizar las habilidades de 

producción de la persuasión en los niños/as, ya que son importantes para las experiencias 

académicas y sociales (Bartsch y London, 2000). 

 Producción de Mentiras Piadosas y Persuasión Egoísta y Prosocial 

A pesar de la existencia de estudios acerca de la producción de las mentiras piadosas, 

estas han recibido poca atención, utilizándose para su evaluación tres tipos distintos de tareas 

(objetivas y subjetivas) (Warneken y Orlins, 2015). En primer lugar, la “Tarea de colorete 

inverso” de Talwar y Lee (2002) que consiste en ver si niños de 3 a 7 años dan el visto bueno 

a un adulto para sacarse una foto teniendo una marca roja en la frente, refiriéndose a un hecho 

objetivo; en segundo lugar, la “Tarea de regalo decepcionante” en la que se le da un regalo no 

deseado a unos niños en lugar del deseado (por lo que se refiere más a un hecho subjetivo) y 

estos debían no hacer sentir mal a la otra persona (Popliger, Talwar y Crossman, 2011; Xu, 

Bao, Fu,Talwar y Lee, 2010; Talwar, et al., 2007); y, por último, la “Tarea de calificación de 

arte” que consiste en calificar el cuadro de un adulto (mal hecho), con o sin este presente, 

refiriéndose también aun hecho subjetivo (Fu y Lee, 2007).  
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Por su parte, la producción persuasiva egoísta y prosocial se ha evaluado mediante 

situaciones de role-play. Para la persuasión egoísta, los evaluados deben indicar qué le dirían 

a su madre para que les compre algo (Bartsch y London, 2000), o que le dirían al evaluador 

para poder jugar con su Tablet (To et al., 2016). Y para la persuasión prosocial, los evaluados 

deben convencer a una marioneta para hacer algo beneficioso para ella misma (Slaughter et al., 

2013).  

A partir de todo lo comentado anteriormente, puede decirse que las Mentiras Piadosas y 

la Persuasión son dos de los usos sociales del lenguaje más relevantes para la influencia social, 

que ya se pueden apreciar desde la infancia. Algunos autores, como Monfort y Juárez (2001), 

estudian estos usos sociales desde la recepción (comprender las palabras y la intención del otro) 

y desde la expresión (ser eficaz, pertinente y ajustar el lenguaje al contexto y al interlocutor). 

Sin embargo, han sido mayormente estudiados desde la comprensión, más que desde la 

producción. En este sentido, el presente estudio pretende evaluar dichas habilidades por medio 

de una propuesta de tareas elaboradas a partir de la batería de Historias Extrañas de Happé 

(1994) en las que la tarea es superada si el evaluado atribuye al hablante una motivación 

correcta. Las tareas propuestas se basan en una narración y han sido transformadas de manera 

que se sitúa al evaluado en la situación del personaje principal (“Es tu cumpleaños…”), se le 

ofrece la motivación y se le pregunta para que responda en base a una situación y la motivación 

dada (“¿Qué le dirías para no hacerle sentir mal?”), y se modifican elementos de contenido (“el 

regalo es un teléfono y no una mascota”).  

El presente estudio plantea como primer objetivo analizar la habilidad para decir mentiras 

piadosas y para persuadir (egoísta y prosocialmente) en el tramo de edad de 6 a 12 años. Se 

espera la existencia de una relación entre la edad y la habilidad de generar comentarios que no 

dañen los sentimientos del receptor y la habilidad de persuadir para un beneficio propio o ajeno. 

Como segundo objetivo se plantea analizar la relación entre competencia lingüística y 

mentalista y la habilidad para decir mentiras piadosas y persuadir, esperando que niños/as con 

mayores habilidades lingüísticas y mayores capacidades de teoría de la mente tengan mejores 

habilidades de producción de mentira piadosa y mejores habilidades de persuasión.   
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2. Método 

2.1. Participantes   

El estudio se llevó a cabo con una muestra de 145 niños/as comprendidos entre 6 y 13 

años, concretamente el menor de 6.33 años (M=8.85 DT=1.715), y el mayor de 13.00 años 

(M=9.34; DT= 1.727). De todos los sujetos encontramos 77 niños y 68 niñas, de primer curso 

(12 niños y 13 niñas) con una media de edad de 6.8, de segundo curso (10 niños y 10 niñas) 

con una media de edad de 7.9, de tercer curso (12 niños y 13 niñas) con una mediad de edad 

de 8.9, de cuarto curso (13 niños y 13 niñas) con una media de edad de 9.8, de quinto curso (14 

niños y 8 niñas) con una media de edad de 10.8 y de sexto curso (16 niños y 11 niñas) con una 

media de edad de 11.8, todos pertenecientes a centros educativos de Educación Primaria de la 

provincia de Málaga (Tabla 1).  

Tabla 1 

Distribución de participantes según curso- sexo 

 

2.2.  Instrumentos 

1. Batería de tareas de Teoría de la Mente 

Se han administrado ocho tareas de ToM para evaluar esta variable (Anexo 1).  

Falsa Creencia sobre contenido (Leekam y Wimmer, 1987). Esta tarea pretende evaluar 

la destreza para atribuir una creencia falsa a otro respecto al contenido (inesperado) de un 

recipiente característico, cuando el niño/a sabe lo que contiene. La tarea se codifica de manera 

que se atribuye 0 puntos si no atribuye la falsa creencia, 1 punto si menciona la apariencia 

  SEXO  

CURSO 
Edad 

M 

Niños 

N 

Niñas 

N 
Total 

1º 6.8 12 13 25 

2º 7.9 10 10 20 

3º 8.9 12 13 25 

4º 9.8 13 13 26 

5º 10.8 14 8 22 

6º 11.8 16 11 27 

Total 9.3 77 68 145 
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(“hay un bote de lacasitos”), 2 puntos si hace un razonamiento implícito (“no ha visto que hay 

un lápiz”) y 3 puntos si hace un razonamiento mentalista explícito (“no sabe que hay un lápiz”).   

Falsa creencia sobre localización de primer orden (Baron-Cohen, et al., 1985). Esta tarea 

pretende medir la capacidad de atribuir una falsa creencia sobre el lugar donde se encuentra el 

objeto escondido, a alguien que no ha observado el cambio de localización del objeto. La tarea 

se codifica de manera que se atribuye 0 puntos si no atribuye la falsa creencia, 1 punto si 

menciona la localización (“porque estaba ahí”), 2 puntos si hace un razonamiento implícito 

(“no ha visto el cambio”) y 3 puntos si hace un razonamiento mentalista explícito (“no sabe 

que ha hecho un cambio”).  

Tarea de creencia-emoción positiva (Harris et al., 1989). Esta tarea pretende evaluar la 

competencia de atribuir un sentimiento positivo a partir de una creencia equivocada. La tarea 

se codifica de manera que se atribuye 0 puntos si no atribuye la emoción positiva, 1 punto si 

hace referencia al supuesto contenido (“le gustan las galletas”), 2 puntos si hace un 

razonamiento implícito (“porque no ha visto que hay piedras”) y 3 puntos si hace un 

razonamiento mentalista explícito (“contento porque creerá que hay galletas”).  

Tarea de creencia- emoción negativa (Harris, et al., 1989). Esta tarea pretende evaluar la 

competencia de atribuir un sentimiento negativo a partir de una creencia equivocada. La tarea 

se codifica de manera que se atribuye 0 puntos si no atribuye la emoción negativa, 1 punto si 

hace referencia al supuesto contenido (“hay medicinas”), 2 puntos si hace un razonamiento 

implícito (“no ha visto que hay caramelos”) y 3 puntos si hace un razonamiento mentalista 

explícito (“triste porque creerá que hay medicinas”)  

Tarea de emoción fingida (Harris et al., 1989; Wellman y Liu, 2004). Esta tarea evalúa 

la destreza de entender que una persona puede sentir una emoción, pero aparentar otra. La tarea 

se codifica de manera que se atribuye 0 puntos si la cara elegida es neutra o feliz, 1 punto si 

hace referencia a la consecuencia conductual que quiere evitar (“para que no le llamen bebé”), 

2 puntos si hace referencia implícita a ocultar la emoción (“para que no vean que está triste”) 

y 3 puntos si hace una justificación mentalista explícita (“para que no sepan que está triste”) 

Falsa creencia de localización de segundo orden (Baron-Cohen et al., 1985). Esta tarea 

pretende evaluar la habilidad para atribuir a otro una creencia falsa sobre el conocimiento que 

tiene un tercero en relación a la localización de un objeto. La tarea se codifica de manera que 

se atribuye 0 puntos si no hace un razonamiento de segundo orden, 1 punto si hace un 

razonamiento de segundo orden, pero hace una referencia implícita a los dos estados mentales, 



13 
 

2 puntos si hace un razonamiento mentalista de segundo orden con referencia explícita al 

primer estado mental y 3 puntos si hace referencia explícita a los dos estados mentales  

Faux Pas o Méteduras de Pata (Baron-Cohen et al., 1999). Esta tarea consiste en probar 

la habilidad para entender que alguien puede decir algo que produzca en otro una emoción 

negativa al desconocer cierta información relativa. Se administran 2 historias diferentes para 

evaluarlas, estas se puntúan según la identificación, atribución de ignorancia, atribución de 

emoción y atribución al hablante de perspectiva epistémica y atribución al hablante de la 

intención sobre causar efecto emocional.  

Como puntuaciones totales en todas las tareas se obtiene una puntuación total de la ToM 

(0 a 32 puntos), una puntuación de ToM cognitiva que corresponde a las tareas de Falsa 

Creencia sobre Contenido, sobre Localización de primer orden, de Localización de segundo 

orden y preguntas de Faux Pas de contenidos cognitivos (0 a 15 puntos) y ToM afectiva que 

corresponde a las tareas de Creencia-Emoción Positiva/ Negativa, Emoción fingida y Faux Pas 

de contenidos afectivos (0 a 17 puntos).  

2. Test de Vocabulario en Imágenes Peabody III  

Para la evaluación de la competencia lingüística, se ha administrado el Test de 

Vocabulario en Imágenes Peabody III (PPVT-III; Dunn, Dunn y Arribas, 2006). Este test 

consiste en láminas con cuatro dibujos en las que el sujeto debe seleccionar que imagen 

representa el significado de una palabra dicha por el evaluador. La adaptación española consta 

de 192 elementos y se obtiene como puntuación la Edad lingüística equivalente de comprensión 

léxica y el CI verbal (Anexo 2).  

3. Tarea de Producción de Mentiras Piadosas 

La medición de Mentiras Piadosas se ha realizado por medio de la tarea de producción, 

la cual evalúa la habilidad para producir una mentira piadosa (Anexo 3). Esta tarea se ha 

codificado mediante un sistema de doble codificación, de manera que una de las codificaciones 

mide la tarea de manera categórica con 5 variables (Dice la verdad, Formula de cortesía, 

Mentira Piadosa, Mentira Piadosa razonada, No dañar sin mentir) y la segunda la mide de 

manera dicotómica (Dice la verdad o cortesía, Mentira Piadosa o no daña el sentimiento del 

receptor) pudiendo verse estas codificaciones en la siguiente tabla (Tabla 2).  
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Tabla 2 

Sistemas de codificación de respuestas en tarea de Producción de Mentira Piadosa  

Categorías de respuesta 

en situación 

de regalo no deseado 

Categorías dicotómicas 

 

 

0.  Dice la verdad 0.  Dice la verdad o fórmula de 

cortesía 
1. Formula de Cortesía 

2.  Mentira Piadosa 1. Mentira Piadosa o no daña el 

sentimiento del receptor 
3.  Mentira Piadosa razonada 

4.  No dañar sin mentir 

 

4. Producción de Persuasión  

La producción de persuasión se ha evaluado a partir de dos tareas de persuasión, de las 

cuales una mide Persuasión Egoísta y la otra Persuasión Prosocial (Anexo 4).  

Tarea de Persuasión Egoísta. Evalúa la habilidad de elaborar argumentos persuasivos 

para conseguir un beneficio propio mediante la lectura de una historia y una serie de preguntas 

que el evaluado debe responder. Esta tarea se ha codificado de manera que se tienen en cuenta 

tres indicadores de la habilidad de persuasión:  

Variedad: Se atribuye 0 puntos si no aporta ningún argumento persuasivo, 1 punto si 

produce un argumento persuasivo, 2 puntos si produce dos argumentos diferentes y 3 

puntos si produce tres o más argumentos persuasivos.  

Calidad: Se atribuye 0 puntos si no intenta persuadir, 0´5 puntos si utiliza una fórmula 

de cortesía o petición simple (“cómetelas, por favor”), 1 punto si los argumentos 

persuasivos son autocentrados y se basan en una necesidad personal (física o material) 

como por ejemplo “tengo mucha hambre”, 2 puntos si los argumentos son autocentrados 

y aluden a estados mentales (“es la tarta más buena del mundo”), 3 puntos si los 

argumentos son descentrados y de tipo físico o material (“habrá que tirarlo si nadie se lo 

come”) y 4 puntos si los argumentos son descentrados y aluden a estados internos 

(“Porque sé que soy el mejor amigo de tu hijo”). Por tanto, se obtienen tres indicadores 

de la calidad; máxima con una puntuación de 0 a 4, según si se refiere a un aspecto físico 

o material con una puntuación de 0 a 2 y según si se está autocentrada o descentrada con 

una puntuación de 0 a 2.  
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Valencia: Se atribuye 0 puntos si la valencia es neutra, 1 punto si la valencia es positiva 

y 2 puntos si la valencia es negativa.  

Tarea de Persuasión Prosocial. Evalúa la habilidad de elaborar argumentos persuasivos 

para que el persuadido consiga un beneficio mediante la lectura de una historia y una serie de 

preguntas que el evaluado debe responder. Esta tarea se ha codificado de manera que se 

destacan tres indicadores de esta habilidad:  

Variedad: Se atribuye 0 puntos si no aporta ningún argumento persuasivo, 1 punto si 

produce un argumento persuasivo, 2 puntos si produce dos argumentos diferentes y 3 

puntos si produce tres argumentos persuasivos.  

Calidad: Se atribuye 0 puntos si no intenta persuadir, 0´5 puntos si utiliza una fórmula 

de cortesía o petición simple (“cómetelas, por favor”), 1 punto si el argumento es una 

consecuencia positiva o negativa físico-material “te harás más grande”, 2 puntos si los 

argumentos incluyen alguna mención implícita o explícita de estados mentales 

(“imagínate…”).  

Valencia: Se atribuye 0 puntos si la valencia es neutra, 1 punto si la valencia es positiva 

y 2 puntos si la valencia es negativa.  

2.3.  Procedimiento  

El presente estudio se llevó a cabo en diversos centros escolares de la provincia de 

Málaga. Una vez contactado con los centros, explicado el objetivo de la investigación y 

obtenido el consentimiento de la familia para la realización del estudio, se organizaron los 

cursos y se comenzó la administración de los test en dos sesiones distintas. Para ello, se 

acomodó un aula poco ruidosa y amplia, que permitiera la realización eficiente de los mismos. 

La primera sesión, consistió en la administración de las tareas de ToM, empleando para ello 

unos 30 minutos por alumno/a. Mientras que, en la segunda sesión, se pasó el test Peabody III, 

la tarea de Producción de Mentira piadosa y las tareas de Producción de persuasión, utilizando 

para ello 40 minutos por alumno/a.  

3. Resultados 

Este apartado expone en primer lugar los resultados sobre la evolución de la habilidad 

para decir mentiras piadosas y para persuadir, egoísta y prosocialmente, en el tramo de edad de 

Educación Primaria, que corresponden con el primer objetivo del estudio; y en segundo lugar, 

los resultados sobre la relación entre competencia lingüística, teoría de la mente y la habilidad 
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para producir mentiras piadosas y para persuadir de manera egoísta y prosocial, que 

corresponden con el segundo objetivo del estudio.  

3.1. Evolución de la habilidad para decir mentiras piadosas y para persuadir en el tramo 

de 6 a 12 años  

Para responder al primer objetivo del estudio se han realizado pruebas chi cuadrado para 

comprobar la relación entre la edad y la habilidad de producción de mentiras piadosas y la 

habilidad de persuasión, tanto egoísta como prosocial.   

3.1.1.  Evolución de las Mentiras Piadosas en el tramo de 6 a 12 años 

 Respecto a la relación entre Mentiras Piadosas y edad, los resultados muestran 

diferencias significativas en la distribución de frecuencias en las distintas categorías de 

respuestas en la tarea de Mentira Piadosa según la edad (χ²(20) = 65.75, p = .000), pudiéndose 

observar que, de los 25 niños/as de 6-7 años, 9 dicen la verdad, mientras que de los 20 niños/as 

de 7-8 años, solo uno dice la verdad, y 19 utilizan mentiras piadosas como respuesta.  

Tabla 3 

Distribución de frecuencias de respuesta de la categoría de Mentiras Piadosas según la edad 

Producción de 

Mentiras Piadosas 

 

Edad 

Total 

N 

6-7 

N 

7-8 

N 

8-9 

N 

9-10 

N 

10-11 

N 

11-12 

N 

Dice la verdad 9 1 4 7 0 5 26 

Cortesía 3 0 1 0 0 3 7 

Mentira piadosa 7 19 8 10 22 9 75 

Mentira piadosa razonada 3 0 7 6 0 8 24 

No daña sin mentir 3 0 5 3 0 1 12 

Total 25 20 25 26 22 26 144 

 

Además, se puede observar que a partir de los 8 años se acumula la frecuencia de 

respuestas en la categoría de “Mentira Piadosa” o “Mentira Piadosa razonada” (Tabla 3).  
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3.1.2.  Evolución de la Persuasión Egoísta y Prosocial en el tramo de 6 a 12 años 

Para comprobar la relación entre Persuasión, Egoísta y Prosocial, y edad se realizan 

análisis chi-cuadrado para cada uno de los indicadores de habilidad persuasiva: variedad, 

calidad y valencia de los argumentos.  

Tabla 4 

Frecuencias de participantes de cada edad en cada categoría de variedad de argumentos en 

persuasión egoísta 

 
Variedad de argumentos en persuasión egoísta 

 

 

Edad 

Ningún 

argumento 

 

N  

Un  

argumento 

 

N 

  

Dos 

argumentos 

diferentes 

N  

Tres o más 

argumentos 

diferentes 

N  

 

Total 

 

N 

6-7 0 16 

 

8 1 25 

7-8 

 

11 5 4 0 20 

8-9 

 

0 15 6 4 25 

9-10 0 10 

 

14 2 26 

10-11 6 15 1 0 22 

 

11-12 0 17 9 0 26 

 

Total 17 78 42 7 144 

 

 

 Variedad de argumentos persuasivos  

Para la Persuasión Egoísta se encuentran resultados significativos (χ²(15) = 75.73, p =.000) 

respecto a la relación entre variedad de argumentos persuasivos y edad, encontrándose que 

hasta los 7-8 años la mayoría de los niños/as no dicen argumentos persuasivos o únicamente 

dicen uno, sin embargo, a partir de los 8-9 años la frecuencia con la que dicen más de un 

argumento persuasivo distinto aumenta (Tabla 4). Esto mismo ocurre para la Persuasión 

Prosocial (Tabla 5), siendo en este caso también significativa (χ²(25) = 59.58, p = .000).  
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Tabla 5 

Frecuencias de participantes de cada edad en cada categoría de variedad de argumentos en 

persuasión prosocial 

 
Variedad de argumentos en persuasión prosocial 

 

 

Edad  

Ningún 

argumento 

 

N 

Un 

argumento 

 

N 

 

Dos 

argumentos 

diferentes 

N 

Tres o más 

argumentos 

diferentes 

N 

 

Total 

 

N 

6-7 0 10 

 

12 2 24 

7-8 

 

1 18 1 0 20 

8-9 

 

0 9 12 3 24 

9-10 1  3 

 

15 7 26 

10-11 2 14 6 0 22 

 

11-12 0 6 15 0 26 

 

Total  4 60 61 17 142 

 

 

Calidad de argumentos persuasivos 

Para continuar, se realiza una prueba chi-cuadrado entre calidad de argumentos en 

persuasión egoísta y edad, y se obtienen resultados significativos (χ²(15) = 120.85, p  =.000) 

para la distribución de frecuencias según la edad de argumentos codificados según sean de tipo 

físico-material o mentalista. Se observa (Tabla 6) que aquellos niños/as que tienen más de 8 

años suelen proporcionar más argumentos mentalistas que físico-materiales.  

Además, se encuentran resultados significativos (χ²(15) = 120.62, p =.000) para la 

distribución de frecuencias según la edad de argumentos codificados según sean de tipo 

autocentrado o descentrado. Se observa también (Tabla 7) que los niños/as mayores de 8 años 

proporcionan mayor cantidad de argumentos descentrados. 
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Tabla 6  

Frecuencias de participantes de cada edad en cada categoría de calidad de argumentos en 

persuasión egoísta, según sea de tipo físico-material o mentalista 

 Calidad de argumentos en persuasión egoísta   

 

 

Edad  

No 

persuasión 

N 

Fórmulas de 

cortesía 

N 

Físico-Material 

 

N 

Mentalista 

 

N 

 

Total 

 

N 

6-7 0 12 

 

5 8 25 

7-8 

 

17 0 3 0 20 

8-9 

 

0 8 9 8 25 

9 -10 0  8 

 

8 10 26 

10-11 

 

18 0 4 0 22 

11-12 0 

 

11 6 9 26 

Total 35 

 

39 35 36 144 

 

Tabla 7 

Frecuencias de participantes de cada edad en cada categoría de calidad de argumentos en 

persuasión egoísta, según sea de tipo autodescentrado o descentrado 

 
Calidad de argumentos en persuasión egoísta  

 

 

Edad  

No 

persuasión 

N 

Fórmulas 

de cortesía 

N 

Autodescentrados 

 

N 

Descentrados 

 

N 

Total 

 

N 

 

6-7 0 12 

 

4 9 25 

7-8 

 

17 0 3 0 20 

8-9 

 

0 8 5 12 25 

9 -10 0  8 

 

4 14 26 

10-11 16 0 6 0 22 

 

11-12 0 11 4 11 26 

 

Total 33 39 26 46 144 
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Por otro lado, también se encuentran resultados significativos en la relación entre calidad 

de argumentos en persuasión prosocial y edad (χ²(15) = 35.57, p  =.002), encontrándose que con 

6 años los niños/as realizan tanto argumentos de tipo físico-material como mental. Sin 

embargo, en el resto de las edades suelen persuadir más de manera física o material que 

mentalista (Tabla 8).  

Tabla 8 

Frecuencias de participantes de cada edad en cada categoría de calidad de argumentos en 

persuasión prosocial, según sea de tipo físico-material o mentalista 

 
Calidad de argumentos en persuasión prosocial  

 

 

Edad  

No 

persuasión 

N 

Fórmulas 

de cortesía 

N 

Físico- Material 

 

N 

Mentalista 

 

N 

Total 

 

N 

 

6-7 0 3 

 

10 12 25 

7-8 

 

0 1 18 1 20 

8-9 

 

0 0 16 9 25 

9 -10 1  0 

 

17 8 26 

10-11 0 

 

2 18 2 22 

11-12 0 0 24 2 26 

Total 1 6 103 34 144 

 

Valencia de argumentos persuasivos 

En relación a la categoría de la valencia de los argumentos en persuasión egoísta y su 

relación con la edad, los resultados no han sido significativos (χ²(10) = 11.32, p  =.333). De la 

misma manera, tampoco lo han sido para la relación entre la categoría de valencia de 

argumentos en persuasión prosocial y edad (χ²(28) = 28.39, p  =.444), observándose que en todas 

las edades las frecuencias de las puntuaciones se distribuyen en las tres categorías (neutra, 

positiva, negativa).  
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Tabla 9  

Frecuencias de participantes de cada edad en cada categoría de valencia de argumentos en 

persuasión egoísta y prosocial 

 
Valencia de argumentos en persuasión 

 Egoísta  Prosocial  

 

Edad 

Neutra 

N 

 

Positiva 

N 

Negativa 

N 

Total 

N 

Neutra 

N 

Positiva 

N 

Negativa 

N 

Total 

N 

 

6-7 11 6 8 

 

25 0 21 4 25 

7-8 

 

11 4 5 20 1 18 1 20 

8-9 

 

6 11 8 25 0 22 3 25 

9-10 8  8 10 

 

26 0 19 5 24 

10-11 6 

 

7 9 22 2 16 4 22 

11-12 12 

 

10 4 26 0 22 4 26 

Total 54 

 

46 42 144 3 118 21 142 

 

3.2. Relación de la Competencia Lingüística y de la Teoría de la Mente con la habilidad de 

producción de Mentira Piadosa y de Persuasión 

Para responder al segundo objetivo (analizar la relación entre competencia lingüística y 

mentalista y la habilidad para decir mentiras piadosas y para persuadir), se analizó en primer 

lugar, la relación entre Competencia Lingüística, Teoría de la Mente y producción de Mentiras 

Piadosas y, en segundo lugar, la relación entre Competencia Lingüística, Teoría de la Mente y 

producción de Persuasión Egoísta y Prosocial.  

3.2.1. Relación de Competencia Lingüística y ToM con Producción de Mentira Piadosa 

Se presentan a continuación, en primer lugar, los resultados de la relación de 

Competencia Lingüística y Producción de Mentiras Piadosas y, en segundo lugar, los 

resultados de la relación de Teoría de la Mente y Producción de Mentiras Piadosas.  
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Competencia lingüística 

Para comprobar la relación entre la Producción de Mentira Piadosa y la Competencia 

Lingüística, se aplican correlaciones de Spearman entre la producción de mentiras piadosas y 

las variables de Edad lingüística equivalente y CI verbal (Tabla 10). Se encuentran 

correlaciones positivas entre Edad lingüística equivalente y Producción de Mentiras Piadosas 

(p =.030). 

Tabla 10 

Rho Spearman. Comparación múltiple de Edad lingüística equivalente y CI verbal con tarea 

de Producción de Mentira Piadosa  

 
CI verbal Edad lingüística equivalente 

Producción de Mentiras Piadosas -.015 .180* 

*p< .05, **p<.01 

 

Teoría de la Mente 

Para estimar la relación entre la habilidad para decir Mentiras Piadosas y la Teoría de la 

Mente se comenzó tomando la codificación dicotómica de Producción de Mentira Piadosa y 

aplicando la prueba T de Student para comprobar si hay diferencias de medias en las 

puntuaciones totales de ToM, de ToM cognitiva y de ToM afectiva entre quienes dan una 

respuesta encaminada a no herir los sentimientos del receptor y quienes no lo hacen (Tabla 11).  

Tabla 11 

Diferencia de las medias entre Mentira Piadosa (categorías dicotómicas) y ToM Cognitiva, 

ToM Afectiva y ToM Total 

 
Mentira Piadosa 

(categorías dicotómicas N Media 

Desv. 

Desviación 

Desv. Error 

promedio 

ToM 

Cognitiva 

Verdad o Cortesía 33 8.09 2.067 .360 

Mentir o no dañar 110 9.28 3.110 .297 

 

ToM 

Afectiva 

Verdad o Cortesía 33 12.09 3.205 .558 

Mentir o no dañar 110 14.19 4.792 .457 

 

ToM Total Verdad o Cortesía 33 18.70 4.792 .834 

Mentir o no dañar 110 22.49 8.066 .769 
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Los resultados revelan diferencias significativas, entre los dos grupos de niños/as en la 

puntuación media de ToM total (T (90.3) = -3.44, p =.001), de ToM cognitiva (T (79.5)= -2.55,  

p =.013), y de ToM afectiva (T (78.9)= -2.91, p =.005). En los tres casos las medias superiores 

son las de los niños/as que dan una respuesta en la categoría de “Mentir o no dañar”. 

Para profundizar en la relación entre Teoría de la Mente y las categorías más específicas 

de respuestas en la habilidad para decir Mentiras Piadosas, se tomó la codificación de las 

categorías de respuestas más específicas y se aplicaron análisis de varianza (ANOVA) para la 

relación de las puntuaciones obtenidas en ToM total, ToM cognitiva y ToM afectiva y las 

puntuaciones en la tarea de Producción de Mentira Piadosa.  Se ha obtenido que los resultados 

son significativos para ToM total (F(4)= 3.092, p =.018), y que también los son para ToM 

Afectiva (F(4)= 3.087, p =.018) y que, sin embargo, no lo son para ToM cognitiva (F(4)= 6.185, 

p =.176).  

Tabla 12 

Comparación de medias de Mentira Piadosa (categorías de respuesta) en relación con ToM 

total, ToM cognitiva y ToM afectiva  

 
N Media Desv. Desviación 

ToM Cognitiva Dice la verdad 26 8.120 2.269 

Cortesía 7 8.000 1.155 

Mentira piadosa 75 10.09 3.293 

Mentira Piadosa razonada 24 7.460 1.744 

No daña sin mentir 11 7.730 1.618 

Total 

 

143 9.010 2.940 

ToM Afectiva Dice la verdad 26 12.27 3.459 

Cortesía 7 11.43 2.070 

Mentira piadosa 75 15.36 5.148 

Mentira Piadosa razonada 24 11.33 2.665 

No daña sin mentir 11 12.45 2.162 

Total 

 

143 13.71 4.553 

ToM Total Dice la verdad 26 18.88 5.339 

Cortesía 7 18.00 1.732 

Mentira piadosa 75 24.75 8.646 

Mentira Piadosa razonada 24 17.42 3.463 

No daña sin mentir 11 18.18 2.822 

Total 143 21.62 7.595 
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Además, se puede observar en la Tabla 12 que para la ToM total, ToM Afectiva y ToM 

Cognitiva, la media más alta corresponde a la de los participantes que puntúan en la categoría 

“Mentira Piadosa”.  

Buscando detallar aún más la relación entre Teoría de la Mente y la habilidad para decir 

Mentiras Piadosas, se tomó la codificación de categorías de respuesta de Mentira Piadosa y se 

aplicaron análisis de varianza (ANOVA) con cada una de las tareas específicas de Teoría de la 

Mente. De este modo, se analizaría qué componentes concretos de la comprensión de la mente 

están relacionados con la habilidad de producción de mentiras piadosas.  

Los resultados indican que, de todas las tareas de Teoría de la Mente, las puntuaciones 

en dos de ellas muestran relación con la categoría de respuesta de Mentira Piadosa: las de 

Creencia Emoción Positiva (F(4)= 4.09, p =.004),  y Creencia Emoción Negativa (F(4)= 4.746, 

p =.001). Resalta, como se observa en la Tabla 13, que en la primera tarea la media es mayor 

en la categoría “Dice la verdad” y en la segunda tarea las medias superiores son iguales en las 

categorías de “Dice la verdad” y “Mentira Piadosa razonada”  

Tabla 13 

Comparación de medias de Mentira piadosa (categorías de respuesta) en relación con las 

tareas de la ToM de Creencia Emoción Positiva y Creencia Emoción Negativa 

 N Media 

Desv. 

Desviación 

Creencia  

Emoción Positiva 

Dice la verdad 26 2.23 .992 

Cortesía 7 1.57 .976 

Mentira piadosa 75 1.44 .889 

Mentira piadosa 

razonada 

24 1.42 .830 

No daña sin mentir 12 1.83 1.03 

Total 144 1.62 .953 

 

Creencia 

Emoción Negativa 

Dice la verdad 26 1.46 .859 

Cortesía 7 1.29 .756 

Mentira piadosa 75 .92 .564 

Mentira piadosa 

razonada 

24 1.46 .833 

No daña sin mentir 12 1.33 .778 

Total 144 1.16 .735 
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Más concretamente, los análisis post hoc, con el estadístico Games-Howell, indican que 

hay diferencias significativas entre las diferencias de las medias de la tarea de Creencia 

Emoción Positiva y las categorías de “Dice la verdad” y “Mentira Piadosa” (p =.007) y “Dice 

la verdad” y “Mentira Piadosa razonada” (p =.022) y entre las diferencias de las medias de 

tarea Creencia Emoción Negativa y las categorías de “ Dice la verdad” y “Mentira Piadosa”   

(p =.039) y “Mentira Piadosa” y “Mentira Piadosa razonada” (p =.044). 

Además, los análisis post hoc con el estadístico Games-Howell revelaron que algunas 

medidas de la tarea de Meteduras de Pata también se relacionan con las categorías de respuesta 

de Mentira Piadosa. Concretamente, se encontraron deferencias de medias entre la atribución 

de Emoción al Hablante y las categorías de “Mentira Piadosa” y “Mentira Piadosa razonada” 

(p =.030), entre la atribución de Intención al Hablante y las categorías “Mentira Piadosa” y 

“No daña sin mentir” (p =.032), además de las categorías “Cortesía” y “Mentira Piadosa”  

(p =.000); y, por último, entre atribución de Ignorancia al Hablante y las categorías “Cortesía” 

y “Mentira Piadosa” (p =.007).  

3.2.2. Relación de Competencia Lingüística y ToM con Producción de Persuasión Egoísta y 

Prosocial 

Para continuar comprobando el segundo objetivo se realizaron correlaciones de 

Spearman entre Persuasión Egoísta y Persuasión Prosocial y Edad lingüística equivalente, CI 

verbal, ToM total, ToM Cognitiva, ToM Afectiva y las diversas tareas de la ToM.  

Competencia lingüística 

Para comprobar la relación entre la habilidad para persuadir, egoísta y prosocialmente, y 

la Competencia lingüística, se aplican correlaciones de Spearman entre las punuaciones totales 

de producción de persuasión, egoísta y prosocial, y las variables de Edad lingüística equivalente 

y CI verbal (Tabla 14). Se encuentran correlaciones positivas entre Edad lingüística equivalente 

y las puntuaciones totales de Persuasión (Egoista, p =.000 y Prosocial, p =.005) y también entre 

CI verbal y Persuasión Egoísta (p =.007) y Persuasión Prosocial (p =.020).  
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Tabla 14 

Rho Spearman. Comparación múltiple de edad lingüística equivalente y CI verbal con 

puntuaciones totales de Persuasión Egoísta y Prosocial 

 Edad lingüística equivalente CI verbal  

Producción Persuasión 

Prosocial  

 

.231** .193* 

Producción Persuasión  

Egoísta  

.293** .225** 

*p< .05, **p<.01  

 

Teoría de la Mente  

En cuanto a las correlaciones de Spearman entre las puntuaciones de ToM Total, ToM 

Cognitiva y ToM afectiva y las puntuaciones totales de Persuasión Egoísta y Prosocial, y se 

obtuvieron correlaciones positivas entre ToM Afectiva y ambos tipos de persuasión (Egoísta, 

p =.024 y Prosocial p =.012). Además, se obtienen correlaciones que no son significativas, pero 

tienden a ello entre Persuasión Egoísta y ToM total (p =.059) y entre Persuasión Prosocial y 

ToM total (p =.072), estos resultados pueden observarse en la Tabla 15.  

Tabla 15 

Rho Spearman. Comparación múltiple de ToM total, ToM Cognitiva y ToM Afectiva con 

puntuaciones totales Persuasión Egoísta y Prosocial  

 ToM Cognitiva ToM Afectiva ToM Total 

 

Producción Persuasión 

Prosocial 

 

 

.031 

 

.209* 

 

.151+ 

Producción Persuasión 

Egoísta 

.080 .189* .158+ 

*p< .05, **p<.01, + tendencia a la significación 
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Buscando detallar aún más la relación entre Teoría de la Mente y la habilidad para 

persuadir egoísta y prosocialmente, se aplicaron correlaciones de Spearman con cada una de 

las tareas específicas de Teoría de la Mente. De este modo, se analizaría qué componentes 

concretos de la comprensión de la mente están relacionados con la habilidad para persuadir.   

Los resultados indican que, para Persuasión Egoísta, de todas las tareas de Teoría de la 

Mente, las puntuaciones en tres de ellas muestran correlaciones positivas: la de Creencia-

Emoción Positiva (p =.009), la de Creencia Emoción Negativa (p =.000), la de Emoción 

Fingida (p =.004) y, en una de ellas, correlaciones negativas: la de atribución de Emoción al 

Hablante en Metedura de Pata (p =.040). Por su parte, para Persuasión Prosocial los resultados 

se muestran significativos para la tarea de Creencia Emoción Negativa (p =.006), de Emoción 

Fingida (p = .032) y la atribución de Emoción al Hablante en Metedura de Pata (p =.045), véase 

en la Tabla 16. 

Tabla 16 

Rho Spearman. Comparación múltiple de tarea de Creencia Emoción Positiva, Creencia 

Emoción Negativa, Emoción fingida y Metedura de Pata (Emoción del hablante) con 

Persuasión Egoísta y Prosocial  

 Creencia Emoción 

Positiva  

Creencia Emoción 

Negativa  

Emoción 

Fingida 

Metedura de Pata 

Emoción del 

Hablante 

Producción 

Persuasión 

Egoísta 

 

 

.218** 

. 

291** 

 

.237** 

 

-.172* 

Producción 

Persuasión 

Prosocial 

 

.128 

 

.226** 

 

.175* 

 

.168* 

*p< .05, **p<.01    

4. Discusión 

Este estudio pretende analizar la relación entre Teoría de la Mente, Competencia 

lingüística y la habilidad para decir mentiras piadosas y para persuadir, egoísta y 

prosocialmente, en niños de 6 a 12 años. Para ello, se propusieron dos objetivos; analizar la 

habilidad para decir mentiras piadosas y persuadir (egoísta y prosocialmente) en el tramo de 

edad de Educación Primaria y analizar la relación entre competencia lingüística y mentalista y 

la habilidad para producir mentiras piadosas y para persuadir de manera egoísta y prosocial.  
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En relación a la edad y la Producción de Mentiras Piadosas y la Persuasión, se observa 

un punto de inflexión evolutivo entorno a los 8 años, de manera que, a partir de esta edad, la 

habilidad de producción de mentiras piadosas y de persuasión aumenta, pero no de manera 

progresiva. Los resultados del segundo objetivo indican que los niños/as con mayores 

habilidades lingüísticas y mayores capacidades de teoría de la mente, tienen mejores 

habilidades de producción de mentira piadosa y mejores habilidades de persuasión. Al 

Considerar los dos grupos de resultados en conjunto todo parece indicar que a partir de los 8 

años las diferencias interindividuales en la habilidad para decir mentiras piadosas y para 

persuadir no dependen tanto de la edad como de las habilidades mentalistas y de las habilidades 

lingüísticas sobre todo para el caso de la persuasión.  

Evolución de la habilidad para decir mentiras piadosas y para persuadir en el tramo de 6 a 

12 años  

En cuanto a la relación entre Mentira Piadosa y edad, los resultados muestran que hasta 

los 6 años todavía no todos los niños/as dicen mentiras piadosas en una situación en la que lo 

socialmente aceptado es no herir los sentimientos de otros, puesto que tienden a decir la verdad. 

Sin embargo, a los 7 años se aprecia un salto cualitativo, de manera que los niños/as responden 

diciendo mentiras piadosas y no utilizan tanto la verdad, y se observa que a partir de los 8 años 

aumenta la frecuencia con la que algunos niños/as añaden una razón a la mentira piadosa o 

resuelven la situación sin mentir pero buscando no dañar los sentimientos. De esta manera se 

aprecia que de los 8 años en adelante parece que no hay diferencias en la habilidad para 

producir mentiras piadosas ya que parece no depender de la edad, sino de otras competencias. 

Estos resultados apoyan lo que Talwar et al. (2007) ya encontraron en sus estudios, puesto que, 

según estos autores es a partir de los 7 años cuando los niños/as resuelven de manera cortés 

este tipo de situaciones evitando decir la verdad.  

En cuanto a la Persuasión y la relación con la edad, se distinguen los resultados según 

los tres indicadores de habilidad persuasiva: variedad, calidad y valencia de los argumentos.  

Se encuentra que, tanto para la persuasión egoísta como para la persuasión prosocial, la 

frecuencia con la que se dice más de un argumento persuasivo aumenta a partir de los 8-9 años 

pero no de manera gradual; esto puede significar que después de los 8 años producir más de un 

argumento persuasivo no mantiene únicamente relación con la edad, sino que intervienen más 

variables; autores como Dunfield y Kuhlmeier (2013) ya demostraron que la habilidad para 

persuadir evoluciona por los cambios lingüísticos y cognitivos a lo largo de la edad. Por otro 

lado, autores como Warneken y Tomasello (2006), indican que ya existen conductas de 
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prosocialidad en los niños/as de un año. En consonancia con este autor, y en relación a la 

persuasión prosocial, los resultados de este estudio afirman que, ya a los 6 años, los niños/as 

producen argumentos persuasivos, y además estos suelen ser de tipo físico-material, y siguen 

utilizando este tipo de argumento en edades posteriores. Por su parte, en relación con la 

persuasión egoísta, no es hasta los 8 años cuando los niños/as realizan más argumentos 

persuasivos, y estos además suelen ser de tipo mentalista y descentrado y no de tipo físico-

material y autodescentrado. Por otra parte, haciendo referencia a la valencia, los resultados no 

muestran relaciones significativas, lo que indica que persuadir de manera positiva o negativa 

no depende de la edad.  

En general, la relación entre edad y Producción de Mentiras Piadosas, al igual que para 

edad y Persuasión Egoísta y Prosocial, revela que existe un punto de inflexión común situado 

en torno a los 8 años, de manera que a partir de esa edad las diferencias interindividuales no 

parecen estar asociadas a la edad. Cabe preguntarse, ¿dependerán de la competencia lingüística 

y mentalista, que introducen diferencias entre unos niños y otros dentro de la misma edad? 

Relación de la Competencia Lingüística y de la Teoría de la Mente con la habilidad de 

producción de Mentiras Piadosas y de Persuasión 

Para relacionar la Competencia Lingüística y la habilidad de producción de Mentiras 

Piadosas y de Persuasión, se emplean medidas de edad lingüística equivalente y CI verbal, y 

se encuentra que tener mayor edad lingüística equivalente está asociado a mayores habilidades 

para producir mentiras piadosas, de manera que se confirma la necesidad de tener mayor 

competencia lingüística para producir mentiras piadosas (Reyzábal, 2012). Además, se 

encuentra que, a mayor edad lingüística equivalente y CI verbal existen mayores habilidades 

para persuadir de manera egoísta y prosocial, por lo que también se demuestra que, como decía 

Reyzábal (2012), es necesario tener ciertas competencias lingüísticas para negociar, 

intercambiar información, reforzar, persuadir, mentir, negar significados o subrayar.  

Por otro lado, tal y como se esperaba, se obtiene que, en relación a la Teoría de la Mente 

y Producción de Mentiras Piadosas, de manera general, los niños/as que presentan mayor ToM 

Cognitiva, ToM Afectiva y ToM Total dan una respuesta encaminada a no herir los 

sentimientos del receptor, mientras que aquellos que presentan menor ToM (Cognitiva, 

Afectiva y Total) suelen decir la verdad o utilizar una fórmula de cortesía. Por otro lado, de 

manera más específica, se encuentra que los niños/as que presentan mayor ToM total, ToM 

Cognitiva y ToM afectiva tienden a decir una mentira piadosa en lugar de decir la verdad, 
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utilizar fórmulas de cortesía, razonar las mentiras piadosas o incluso, decir una verdad sin herir 

los sentimientos de los demás. Buscando profundizar más acerca de la relación entre mentiras 

piadosas y teoría de la mente, se destacan las tareas de Creencia Emoción Positiva y Creencia 

Emoción Negativa, donde se observa que aquellos niños/as que tienen mayor habilidad para 

comprender las emociones del otro, presenta mayor habilidad para decir mentiras piadosas. 

También se destacan las tareas de atribución de emoción, intención e ignorancia al hablante en 

Metedura de Pata, donde se demuestra que los niños/as que puntúan más alto en estas tareas 

cognitivas y afectivas presentan mayor habilidad para comprender las emociones del otro a la 

hora de decir una mentira piadosa. Todo lo comentado anteriormente apoya a Warneken y 

Orlins (2015), que defienden que el éxito de las mentiras piadosas se basa en la habilidad para 

evaluar el efecto epistémico y emocional producido en el receptor. 

 Respecto a la relación de Teoría de la Mente y Persuasión Egoísta y Prosocial se 

encuentra que existe relación positiva entre teoría de la mente afectiva y ambos tipos de 

persuasión, es decir, se obtiene que, a mayor teoría de la mente afectiva, mayor habilidad de 

persuasión egoísta y prosocial: y que, aunque la relación entre la puntuación total de teoría de 

la mente y las de persuasión egoísta y prosocial no sea significativa, tiende a ello. Son por tanto 

estos resultados indicativos de que, como ya decían McAlister y Cornwell (2009), la habilidad 

de persuadir requiere comprender cuál es la intención del persuadido y saber qué piensa o cree 

sobre la situación o acto en el que se encuentra. De manera más específica, se encuentran 

correlaciones positivas entre las tareas de Creencia Emoción Positiva, Creencia Emoción 

Negativa, Emoción Fingida y atribución de emoción al hablante en Metedura de Pata y 

Persuasión Egoísta, lo que indica que aquellos niños/as que presentan mayor habilidad para 

comprender las emociones del otro, presentan mayor habilidad para persuadir de manera 

egoísta. Además, se encuentran relaciones positivas entre Persuasión Prosocial y las tareas de 

Creencia Emoción Negativa y atribución de emoción al hablante en Metedura de Pata. Esto 

indica que, como aseguran Bartsch et al., (2007), tanto la persuasión egoísta como la prosocial 

generan desafíos mentalistas (emocionales y epistémicos) diversos.  

En resumen, la relación entre Teoría de la Mente y producción de Mentiras Piadosas y 

de Persuasión (Egoísta y Prosocial) indica que el tener mayores habilidades de producción de 

mentira piadosa y persuasión requiere tener mayor teoría de la mente; además, se destaca que 

de todas las tareas de teoría de la mente evaluadas son aquellas que atribuyen estados 

emocionales (más que de conocimiento) las que más se relacionan con la habilidad para 

producir mentiras piadosas y la habilidad para persuadir egoísta y prosocialmente.  
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Entre las limitaciones del estudio cabe destacar que se ha relacionado la teoría de la mente 

con las puntuaciones totales de persuasión egoísta y prosocial y no detallando con cada uno de 

los tres indicadores de habilidad de persuasión egoísta y prosocial, lo que podría ser objeto de 

una futura investigación. Además, sería interesante para una futura investigación relacionar la 

habilidad para producir mentiras piadosas con la habilidad para persuadir, egoísta y 

prosocialmente, para comprobar si realmente aquellos niños que presentan mayores 

habilidades de producción de mentira piadosa también presentan mayores habilidades de 

persuasión, y en concreto con qué tipo de persuasión, puesto que quizás la mentira piadosa y 

la persuasión en beneficio del persuadido tienen en común la prosocialidad.  

Como conclusión, se evidencia la relación entre competencia lingüística, teoría de la 

mente y la habilidad para producir mentiras piadosas y para persuadir, egoísta y 

prosocialmente, en niños de 6 a 12 años, destacando que los resultados son interesantes en 

cuanto a que estos usos del lenguaje (mentira piadosa y persuasión) en estas edades son muy 

relevantes para el éxito académico y social.  
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Imágenes utilizadas en las tareas de Metedura de Pata (Historia 1 e Historia 2) 
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Anexo 3  

 

Imagen utilizada en la tarea de producción de Mentiras Piadosas 
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Anexo 4 

 

Imagen utilizada en la tarea de producción de Persuasión Egoísta 
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Imagen utilizada en la tarea de producción de Persuasión Prosocial 
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