0]

Revista de Psicologia
UNIVERSIDAD DE CHILE

2015, 24(1), 1-14

ISSN impreso: 0716-8039

ISSN en linea: 0719-0581
www.revistapsicologia.uchile.cl

Descuento temporal y probabilistico de dinero y
alcohol de usuarios en tratamiento

Delay and probabilistic discounting of money and alcohol of
users in treatment
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Resumen: Una estrategia para estudiar la con-
ducta impulsiva de las personas es el procedi-
miento de descuento del valor relativo de las
recompensas. Se ha reportado que las personas
gue abusan del consumo de alcohol descuentan
mas el valor de una recompensa en funcion de
su demora o de las probabilidades de entrega,
en comparacion con las personas sin problemas
de consumo. En el presente trabajo se probo si
las tasas de descuento temporal y probabilistico
contribuyen a diagnosticar el perfil del bebedor
problema. Se expuso a 25 bebedores con indi-
cadores de abuso, a una tarea de descuento tem-
poral y a una tarea de descuento probabilistico
de dinero o de una cantidad de la bebida prefe-
rida del usuario. En el descuento temporal se en-
contr6 que la tasa de descuento fue ligeramente
mayor para el alcohol que para el dinero; las ta-
sas de descuento probabilistico fueron muy si-
milares para ambos tipos de recompensa. Los
resultados del presente estudio, ademas de ex-
tender los hallazgos previos acerca de las dife-
rencias en el valor asignado a las recompensas
en funcion de su demora o su probabilidad de
entrega, también contribuyen a aclarar la rela-
cion entre los diferentes procesos involucrados
en el descuento del valor psicoldgico de una re-
compensa.

Palabras clave: descuento temporal, descuento
probabilistico, eleccién, alcohol, humanos.

Abstract: A strategy to study impulsive behav-
ior is the procedure of discounting the relative
value of rewards. It has been reported that alco-
hol abusers show steeper delay or probabilistic
discounting of a reward compared to people
without drinking problems. The present study
examined if the delay and probabilistic dis-
counting rates contribute to diagnose the profile
of the problem drinkers. A sample of 25 alcohol
abusers completed delayed and a probabilistic
discounting tasks of a certain amount of money
or of their favorite drink. It was found that the
delay discounting rate was slightly higher for
alcohol than for the money; in the case of the
probabilistic discounting task, the rates were
similar for both rewards. The results of this
study besides extending previous findings
about the differences in the value assigned to
different rewards based on their probability or
delay of delivery also help to clarify the rela-
tionship between the various processes in-
volved in the psychological value of a reward.

Keywords: delay discounting, probabilistic dis-
counting, choice, alcohol, humans.
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Descuento en usuarios de dinero y alcohol

Introduccion

En su Reporte mundial sobre el alcohol y
la salud, la Organizacion Mundial de la
Salud (2014) plantea que el abuso en el
consumo de alcohol se ha convertido en
un problema a nivel mundial. Entre las
principales consecuencias asociadas con
el abuso y la dependencia al alcohol, se
han propuesto distintos tipos de cancer,
problemas econémicos, sociales, persona-
les y psicologicos (Franck y Jayaram-
Lindstrém, 2013). En México, de acuerdo
con la Encuesta nacional de adicciones
(Instituto Nacional de Psiquiatria Ramon
de la Fuente Mudiiz, Instituto Nacional de
Salud Publica y Secretaria de Salud,
2012), en los ultimos afios el consumo de
alcohol per capita aument6, mientras que
la edad de inicio de consumo disminuyo,
incrementando la probabilidad de desarro-
[lar un comportamiento adictivo a la sus-
tancia desde temprana edad. De acuerdo
con el Manual diagndstico y estadistico
de los trastornos mentales (DSM-1V, por
sus siglas en inglés), la conducta adictiva
“consiste en un grupo de sintomas cog-
noscitivos, comportamentales y fisiologi-
cos que indican que el individuo continta
consumiendo la sustancia, a pesar de la
aparicion de problemas significativos
relacionados con ella”  (American
Psychiatric Association, 2000, p. 182).
Conductualmente se presenta un patrén
de consumo repetido que lleva a la perso-
na a desarrollar tolerancia, sindrome de
abstinencia e ingestion compulsiva de la
sustancia. De acuerdo con esta definicion
se pueden destacar dos comportamientos
caracteristicos de los consumidores de
alcohol: la impaciencia y la propension a
involucrarse en situaciones de riesgo,
ambas relacionadas con la obtencion o el
consumo de la sustancia.

De acuerdo con Bickel, Odum y Madden
(1999), la conducta adictiva puede con-

ceptualizarse como un problema de elec-
cion entre comportarse de manera auto-
controlada, o bien, de manera impulsiva o
impaciente. Se ha propuesto que una es-
trategia para estudiar la conducta impul-
siva es el método de descuento temporal,
con el cual se averigua la manera en que
una recompensa pierde su valor subjetivo
en funcion de su demora de entrega. Para
determinar el valor subjetivo de una re-
compensa se pide a los participantes que
elijan entre pares de recompensas que
varian en magnitud y en demora de entre-
ga: por ejemplo, entre una recompensa
relativamente chica e inmediata y una
recompensa grande, pero demorada. En
elecciones sucesivas se ajusta la magnitud
de la recompensa inmediata, manteniendo
fijo el valor de la recompensa demorada
hasta que el participante elige indistinta-
mente cualquiera de las dos recompensas.
Ese punto se conoce como punto de indi-
ferencia y representa el valor psicoldgico
de la recompensa demorada para esa de-
mora especifica (Odum y Rainaud, 2003).
Al graficar los puntos de indiferencia para
cada demora se obtiene una curva de des-
cuento que muestra qué tan rapido pierde
su valor una recompensa en funcion de su
demora de entrega. Se ha propuesto que la
ecuacion hiperbdlica es la funcion que
mejor describe la curva de descuento (Ra-
chlin, Raineri y Cross, 1991).

V= 1L+ kD) (Ecuacion 1)

Aqui V representa el valor psicologico de
la recompensa; A representa el valor no
descontado de la misma; D es la demora
expresada en dias; y k es un parametro
que indica la tasa de descuento. La elec-
cion de la recompensa pequefia e inme-
diata produce valores de k altos y es un
indicador cuantitativo de la conducta im-
pulsiva. La eleccion de la recompensa

Revista de Psicologia 3
2015, 24(1), 1-14



Gonzalez, Avila y Morales-Chainé

grande y demorada resulta en valores ba-
jos del parametro k y muestran una con-
ducta autocontrolada. Esta distincion
entre conducta impulsiva y controlada se
verifica dado que después de una serie de
elecciones, preferir la recompensa inme-
diata resulta en una magnitud de la re-
compensa menor, comparada con la
magnitud resultante de elegir la recom-
pensa demorada (Logue, 1988).

En diferentes estudios se ha empleado el
procedimiento de descuento temporal y la
ecuacion hiperbdlica para describir la
manera en la que usuarios y no usuarios
de sustancias adictivas juzgan el valor
subjetivo de recompensas hipotéticas,
como una forma de comparar si el con-
sumo de sustancias estd relacionado con
una mayor conducta impulsiva (para una
revision ver Yi, Mitchell y Bickel, 2010).
Por ejemplo, Petry (2001) expuso a usua-
rios problematicos de alcohol y a perso-
nas sin historia de consumo de drogas a
una tarea de descuento temporal dividida
en dos partes. En la primera, los partici-
pantes eligieron entre recompensas mone-
tarias hipotéticas y en la segunda, entre
cantidades hipotéticas de bebidas alcoho-
licas. La autora encontr6 que todos los
participantes descontaron mas el valor de
bebidas alcohdlicas en comparacién con
las recompensas econdmicas. Ademas, los
consumidores problematicos de alcohol
descontaron con mayor tasa ambos tipos
de recompensa, en comparacion con los
participantes sin historia de consumo de
sustancias. Petry plante6 que posiblemen-
te los patrones de conducta caracteristicos
en consumidores problema de bebidas
alcohdlicas, como la constante busqueda
de la bebida para escapar del sindrome de
abstinencia, podrian provocar que la tasa
de descuento del alcohol fuera mayor.

Por su parte, Odum y Rainaud (2003)
reportaron que personas sin historia de
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problemas de consumo de sustancias
adictivas descontaron mas rapido el valor
del alcohol y de la comida en compara-
cion con el valor del dinero. Las autoras
sugirieron que las diferencias en las tasas
de descuento se deben a las caracteristicas
de los estimulos —el dinero es un reforza-
dor condicionado no consumible y el al-
cohol es un reforzador consumible, al
igual que la comida—, y no a las caracte-
risticas de los participantes (como con-
sumir sustancias adictivas). En tanto,
Estle, Green, Myerson y Holt (2007), al
igual que Odum y Rainaud, encontraron
que el valor psicoldgico de recompensas
consumibles (alcohol, comida o refresco)
disminuyé mas rapido que el valor del
dinero, por lo que propusieron que se des-
contaban menos los reforzadores condi-
cionados como el dinero, porque a la
larga pueden ser cambiados por un bien
primario que se necesite en el momento
que se entrega la recompensa, satisfacien-
do mas de una necesidad. Por el contrario,
los reforzadores primarios o consumibles
solo pueden satisfacer una necesidad es-
pecifica, por ejemplo, el hambre con co-
mida o la sed con agua.

Paralelamente, se ha propuesto el des-
cuento probabilistico como un método
para estudiar la propension a involucrarse
en conductas de riesgo. En este caso se
descuenta el valor de una recompensa
conforme incrementa la razon de probabi-
lidades de obtenerla (6 = (1-p)/p). Se ha
planteado también que al igual que con el
descuento temporal, aplicar una probabi-
lidad de entrega a una recompensa produ-
ce cambios en el valor subjetivo de la
misma, por lo cual es posible describir el
descuento probabilistico con una ecuacién
hiperbolica (Rachlin et al., 1991):

V= a4+ ko) (Ecuacion 2)



Descuento en usuarios de dinero y alcohol

Aqui los valores de V y A representan el
valor psicoldgico y el valor no descontado
de la recompensa, respectivamente; ©
representa la razon de probabilidades; vy el
pardmetro k nuevamente indica la tasa de
descuento. Valores altos de k estan aso-
ciados con la eleccion de recompensas
grandes, pero con probabilidades bajas de
obtenerlas, es decir, propension a conduc-
tas de riesgo. Valores del parametro k
cercanos a cero indican elecciones de
recompensas pequefias, pero con mayor
probabilidad de obtenerlas, por lo que se
asocian con la aversion a involucrarse en
situaciones de riesgo.

Los participantes del estudio de Estle et
al. (2007) también fueron expuestos a un
procedimiento de descuento probabilisti-
co del valor de dinero, comida, refresco y
bebidas alcoholicas; los autores no encon-
traron diferencias entre las tasas de des-
cuento probabilistico de las diferentes
recompensas, proponiendo que posible-
mente involucrar la incertidumbre en la
entrega de una recompensa produce que
las personas evaltuen de igual forma el
valor de las mismas, independientemente
de su naturaleza.

De acuerdo con las descripciones de los
patrones conductuales de las personas con
consumos problematicos de bebidas al-
cohdlicas, dos de sus principales caracte-
risticas son la impaciencia por beber y el
comportarse de manera riesgosa para con-
seguir la bebida; ambos tipos de conducta
han sido ampliamente estudiados con los
métodos de descuento temporal y proba-
bilistico, respectivamente. De este modo,
la tasa de descuento temporal de un bebe-
dor problematico deberia ser alta, asocia-
do con una conducta impulsiva; mientras
gue su tasa de descuento probabilistico
deberia ser baja, valor asociado con la
propension al riesgo (Green y Myerson,

2013). Por lo tanto, en el presente trabajo
se investigo si las tasas de descuento tem-
poral y probabilistico de alcohol y dinero
contribuyen a determinar el perfil del be-
bedor problema. A pesar de que se ha
probado que usuarios y no usuarios de
alcohol descuentan mas el valor del al-
cohol que del dinero en el descuento tem-
poral, hasta donde los autores tienen
conocimiento, no se ha probado si los
usuarios de alcohol descuentan de manera
diferente de los no usuarios una sustancia
adictiva y un reforzador condicionado
generalizado en un procedimiento de des-
cuento probabilistico. En el presente estu-
dio también se exploro esta posibilidad.

Método
Participantes

Participaron 25 personas de entre 17 y 45
afios de edad diagnosticadas, por lo me-
nos, como bebedores problematicos (16
puntos 0 més en el AUDIT, Organizacion
Mundial de la Salud, 2001) que acudieron
a un Centro de Prevencién de Adicciones
de una universidad publica. De los parti-
cipantes, 15 fueron hombres y 10 mujeres
y todos firmaron una carta de consenti-
miento informado de participacion al
inicio del estudio.

Instrumentos

Se entrevistd a cada participante para de-
terminar su nivel de adiccion, su bebida
de preferencia y el precio por bebida. A
cada participante se le aplicé una prueba
de alcoholemia mediante un alcoholime-
tro, para determinar si asistieron sin con-
sumo a la sesion de evaluacion; en caso
de presentarse a la sesion bajo los efectos
del alcohol o de cualquier otra sustancia
adictiva (excepto tabaco), se descartdé a
dicha persona para el estudio.
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Se utiliz6 un computador personal (DELL
Vostro 470, Windows 7) equipado con un
monitor de pantalla plana de 20” (DELL
E2014H), en la cual se programé una ta-
rea que consistio en la presentacion de
una serie de elecciones entre recompensas
que variaban en magnitud y demora de
entrega (descuento temporal), o bien, en
magnitud y en probabilidad de entrega
(descuento probabilistico). Como operan-
dos los participantes podian utilizar el
teclado (DELL: 331-2250) o el raton
(DELL MS111) del computador. Todos
los eventos experimentales se programa-
ron y registraron con el software JAVA.
La sesion experimental se condujo de
manera individual en un cubiculo de 2x3
metros con iluminacion artificial, aislado
de ruidos externos. La duracion de la se-
sion, incluyendo la entrevista y la prueba
de alcoholemia duré aproximadamente 70
minutos.

Procedimiento

Después de responder la entrevista inicial
y firmar el consentimiento de participa-
cion, se pidio a los participantes que con-
testaran una tarea de descuento temporal
y una de descuento probabilistico, ambas
en un computador. Se dividio la tarea de
descuento en dos partes, las que se des-
criben a continuacion.

La primera parte de la tarea consistio en
una serie de elecciones entre pares de
recompensas economicas, para obtener
los puntos de indiferencia de descuento
temporal y de descuento probabilistico
para cada participante. Para el descuento
temporal, los participantes eligieron entre
una cantidad de dinero disponible de in-
mediato y $1000 MXP (aproximadamente
$650 USD o €600) disponibles después
de cierta demora. Para el descuento pro-
babilistico los participantes eligieron en-
tre una cantidad de dinero segura o $1000
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entregados con cierta probabilidad de obte-
nerla. El valor de la recompensa inmediata
0 segura podia variar entre $50 y $1000 en
intervalos de $50. Se determinaron los pun-
tos de indiferencia para seis demoras (1, 2,
7, 30, 180 y 365 dias) y para seis probabi-
lidades de obtener la recompensa (.95, .90,
.75, .50, .25 y .05, expresados como por-
centajes); la tarea se programo para que la
presentacion de las demoras y las probabi-
lidades fuera aleatoria.

Durante la segunda parte de la tarea, se
pidié a los participantes que eligieran
entre pares de recompensas consumibles,
en este caso, su bebida alcohdlica preferi-
da. En la evaluacion cada participante
indico su bebida de preferencia y el pre-
cio de la misma. Con estos datos se obtu-
vo el precio por copa estandar
(aproximadamente 12 g del alcohol puro)
para presentar a cada participante una
serie de elecciones y determinar los pun-
tos de indiferencia para un namero de
copas estandar de bebida alcohdlica equi-
valente a $1000 (Odum y Rainaud, 2003).
Por ejemplo, si un participante menciona-
ba que consumia cerveza (una copa es-
tandar) y que cada una le costaba $25, la
cantidad méaxima de cervezas que podia
comprar era 40; por lo que 40 era el valor
de la recompensa demorada o probable.
Los valores de la recompensa inmediata o
segura variaron con la cantidad de copas
estandar que se pueden comprar con $50;
en el ejemplo equivalen a dos cervezas.

Al iniciar la sesidon experimental a cada
participante se le leyeron las siguientes
instrucciones:

A continuacion tendra que elegir entre
diferentes cantidades de dinero dispo-
nible después de diversas demoras 0
con variadas probabilidades de obte-
nerlo. Las preguntas que se le presen-
taran son como las que estan en la
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pantalla, por ejemplo, “;Qué prefiere?
$500 hoy 0 $1000 dentro de 180 dias”,
o también “;Qué prefiere? $300 con el
100% de certeza de obtenerlos, o bien,
$1000 con el 90% de certeza de obte-
ner esa cantidad”. También se le pre-
sentaran preguntas que no incluyen
recompensas economicas, sino recom-
pensas consumibles, en este caso al-
cohol. Por ejemplo, “;Qué prefiere? 20
cervezas hoy o 40 cervezas dentro de
180 dias”, o también, “;Qué prefiere?
10 cervezas con el 100% de probabili-
dad de obtenerlas o 40 cervezas con el
50 % de probabilidades de obtenerlas.
Para elegir una de las dos recompensas
haga clic con el raton del computador
sobre el cuadro que representa su elec-
cién. Le recordamos que en ambos ca-
sos las recompensas son hipotéticas,
por lo que no se le entregara ninguna
de ellas al final de la evaluacion, pero
le pedimos que haga sus elecciones
como si fuera a recibir cada una de las
recompensas. Por favor, elija la opcion
que usted prefiera, no la que usted
piense que otro preferiria. No espera-
mos que elija una recompensa u otra,
solo elija lo que usted realmente quie-
re.

Después de leer las instrucciones se expu-
so al participante a cinco ensayos de
prueba para asegurarse de que habia en-
tendido la tarea. Si no habia ninguna du-
da, iniciaba la tarea con el procedimiento
que se describe a continuacion.

Se utilizd el método reportado por Ri-
chards, Zhang, Mitchell y de Witt (1999)
en el cual se ajusto la magnitud de la re-
compensa inmediata o probable conforme
transcurrieron los ensayos de eleccion,
hasta obtener los puntos de indiferencia
entre la recompensa inmediata y la re-
compensa demorada para cada demora
programada, o0 bien, entre la recompensa

segura y la recompensa probable en el
caso del descuento probabilistico.

Resultados

En la figura 1 se presentan las medianas
de los puntos de indiferencia obtenidas a
partir de las elecciones de los 25 partici-
pantes para el dinero (tridngulos) y para
el alcohol (circulos) en funcion de su
demora (lado izquierdo) o de las proba-
bilidades en contra de obtener la recom-
pensa (lado derecho). Las lineas
punteadas representan el ajuste de los
datos con la Ecuacion 1 o 2 para el des-
cuento del dinero y las lineas solidas
representan el ajuste con la misma ecua-
cion para el alcohol. Los valores de los
puntos de indiferencia estan expresados
en pesos, dado que la recompensa demo-
rada fue $1000 o su equivalente en copas
estandar (e.g., cuantas cervezas puede
comprar un usuario con $1000).

En el caso del descuento temporal, los
participantes descontaron el valor de am-
bas recompensas conforme aumento su
demora de entrega, pero el alcohol perdio
su valor més réapido en comparacion con
el dinero. Por ejemplo, $1000 demorados
una semana fueron psicolégicamente
equivalentes a $400, mientras que $1000
expresados en bebidas alcohdlicas fueron
equivalentes a $250 aproximadamente. Se
encontré que la tasa de descuento para la
recompensa econdmica fue menor (k =
0.06; 1C 95% [0.0062, 0.1132]) en com-
paracion con la tasa de descuento para el
alcohol (k = 0.204; IC 95% [-0.0893,
0.4977]). En el caso del descuento proba-
bilistico los participantes descontaron
ambas recompensas con tasas de descuen-
to similares (k = 2.75, IC 95% [0.5713,
4.928] y k = 2.145, 1C 95% [1.055, 3.235]
para dinero y para alcohol, respectiva-
mente).

Revista de Psicologia 7
2015, 24(1), 1-14



Gonzalez, Avila y Morales-Chainé

[N
o
[=]
=]

* -

200

Valor psicologico (en pesos)

1000 4

o
L

800

600 -

-

400 +

200 A\

Demora (dias)

Razon de probabilidades

Figura 1. Medianas de los puntos de indiferencia para el descuento temporal (panel iz-
quierdo) y el descuento probabilistico (panel derecho) de dinero (triangulos) y alcohol
(circulos). Las lineas representan el ajuste con la ecuacion hiperbdlica.

Para comparar si los consumidores de
alcohol descuentan de manera distinta las
recompensas demoradas o las recompen-
sas probabilisticas fue necesario obtener
las tasas de descuento de cada participan-
te para ambos tipos de recompensa. Sin
embargo, al igual que en otros reportes, se
encontré que el modelo hiperbélico no
describe adecuadamente los puntos de
indiferencia de todos los participantes
(Odum y Rainaud, 2003). Una propuesta
alternativa para estimar las tasas de des-
cuento es el area bajo la curva —una me-
dida te6ricamente neutral—, por lo que no
es necesario que los datos se ajusten a un
modelo matemaético y puede calcularse
independientemente de la forma de la
curva de indiferencia (Myerson, Green y
Warusawitharana, 2001). De acuerdo con
dichos autores, las areas bajo la curva
cercanas a cero indican mayor descuento
y areas bajo la curva cercanas a uno im-
plican menor descuento. Al obtener el
area bajo la curva de cada participante
para ambos tipos de descuento, los auto-
res del presente trabajo notaron que en
algunos casos, los participantes no des-
contaron el valor de las recompensas en
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funcién de su demora o de su probabili-
dad de entrega.

En otros estudios se han reportado estos
Gltimos casos como ejemplos de descuen-
to no sisteméatico (Johnson y Bickel,
2008), el cual podia deberse a que el par-
ticipante no entendid la tarea, a que no
hizo contacto con la misma o simplemen-
te que la contest6 sin atender a ella. Di-
chos autores propusieron dos reglas con
las cuales se puede identificar si un parti-
cipante no descuenta sistematicamente el
valor de una recompensa. Primero, que
cualquier punto de indiferencia, a partir
de la segunda demora o probabilidad, sea
mayor en comparacion con el punto ante-
rior con una magnitud del 20% de la re-
compensa demorada. Segundo, que el
ualtimo punto de indiferencia no sea menor
al punto de la demora més corta, con una
magnitud de, al menos, el 10% de la re-
compensa demorada. La violacion de la
primera regla indicaria que, para un parti-
cipante determinado, el valor de una re-
compensa se incrementa en vez de
disminuir conforme incrementa su demo-
ra o la razén de probabilidades de entrega.
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La violacion de la segunda regla indica
que el participante estd siendo indife-
rente a la demora o a la probabilidad,
por lo que el valor que asigna a una re-
compensa es el mismo, sin importar las
condiciones de entrega. Para comparar
si los participantes descontaron maés el
dinero que el alcohol o viceversa, fue
necesario que mostraran un descuento
sistematico en ambos tipos de recom-
pensa; de los 25 participantes, 13 des-
contaron sistematicamente ambos tipos
de recompensa en funcién de su demora
de entrega. Para el descuento probabilis-
tico se encontr6 que 11 de los 25 parti-
cipantes descontaron sistematicamente
el valor de ambas recompensas. Las
medias de las areas bajo la curva calcu-
ladas con los participantes que mostra-
ron descuento sistematico en ambas
recompensas se presentan en la figura 2.
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0.3 A

0.1 A

0.0

En la figura, las barras blancas repre-
sentan las medias del area bajo la curva
para el descuento temporal de alcohol y
dinero, mientras que las barras negras
representan la misma variable para el
descuento probabilistico de ambas re-
compensas. En el descuento temporal se
observo que el area bajo la curva para el
dinero fue de 0.24 y el area bajo la cur-
va del alcohol de 0.18. Se compararon
los datos con una prueba T para mues-
tras relacionadas, con la cual se encon-
tr6 que no hay diferencias significativas
entre el descuento de las dos recompen-
sas (t = 1.457; gl = 12; p = 0.171). Para
el descuento probabilistico se encontrd
que las areas bajo la curva fueron muy
similares entre si (0.15 para el dinero y
0.16 para el alcohol); una prueba T para
muestras relacionadas confirmé la au-
sencia de dichas diferencias (t = -0.367;
gl =10; p=0.721).

Dinero Alcohol

Dinero Alcohol

Figura 2. Medias del area bajo la curva para el descuento temporal (barras blancas) y el
descuento probabilistico (barras negras) de alcohol y dinero. Se presentan los datos de los
participantes que mostraron descuento sistematico en ambas recompensas.

Revista de Psicologia 9
2015, 24(1), 1-14



Gonzalez, Avila y Morales-Chainé

Como se menciond anteriormente, se ha
propuesto que la interaccion entre las ta-
sas de descuento temporal y probabilisti-
co podria servir como un predictor de la
conducta adictiva (Green y Myerson,
2013). Asi, una tasa de descuento tempo-
ral alta o con un area bajo la curva cerca-
na a cero y una tasa de descuento
probabilistico baja o con un area bajo la
curva cercana a uno, reflejarian a un suje-
to impaciente y propenso a las situaciones
de riesgo; un perfil similar al que se des-
cribe en los manuales de diagnostico de
abuso de sustancias. En la figura 3 se pre-
sentan las areas bajo la curva para el des-
cuento temporal y probabilistico de
dinero (tridngulos blancos) y para el al-
cohol (circulos negros) de los participan-
tes en los que se observd descuento
sistematico para la misma recompensa, en
ambos tipos de descuento. En este caso,
20 participantes mostraron descuento
temporal y probabilistico sistematico
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cuando la recompensa era dinero y 10
cuando la recompensa era alcohol. Las
lineas punteadas ilustran la ubicacion de
los cuadrantes en cada panel, pero no re-
presentan ningun valor cuantitativo.

Para cada panel de la figura, en los cua-
drantes superiores e inferiores se encuen-
tran los participantes con alta o baja
propension al riesgo, respectivamente. En
los cuadrantes izquierdos se ubican los
participantes impacientes y en los cua-
drantes derechos, aquellos inclinados a
comportarse pacientemente. En ambos
tipos de recompensa, se observa que la
mayoria de los participantes se agrupa en
el cuadrante inferior izquierdo, con areas
bajo la curva cercanas a cero para ambos
tipos de descuento. Es decir, los partici-
pantes del presente estudio presentarian
conductas impacientes, pero poco riesgo-
sas, sin importar el tipo de recompensa
que obtendrian.

10 - ,
o : o
i Alcohol
08 - ! ®
. i
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® '@
03 o °
: ®
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e
0.0 ‘ ! : ‘
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Area bajo la curva (D. Temporal)

Figura 3. Areas bajo la curva para el descuento probabilistico en funcion del descuento
temporal de dinero (tridngulos) y alcohol (circulos); se presentan los datos de los partici-
pantes con descuento sistematico para la misma recompensa. Las lineas punteadas ilustran
los cuadrantes, pero no representan valores cuantitativos.
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Discusién

En este trabajo se comparo la tasa de des-
cuento temporal y probabilistico de re-
compensas economicas y consumibles,
ambas hipotéticas, en usuarios con pro-
blemas de abuso de alcohol, quienes res-
pondieron a la tarea de descuento al inicio
de un programa para dejar el consumo.

Se encontré que la funcidn hiperbdlica
ajusté adecuadamente los datos para cada
una de las recompensas cuando se toma-
ron las medianas de los puntos de indife-
rencia de los participantes. La
demostracion de la utilidad de la funcion
hiperbolica para describir las curvas de
descuento apoya los resultados de inves-
tigaciones previas en las cuales se ha pro-
bado su generalidad (Green y Myerson,
2004, 2010). En el caso del descuento
temporal, cuando se compararon las tasas
de descuento obtenidas de las medianas
de los 25 participantes, se encontré una
curva ligeramente més acelerada para el
alcohol en comparacién con el dinero. A
primera vista este resultado es consistente
con los hallazgos de Petry (2001), quien
reportd que personas sin historial de con-
sumo de sustancias y personas con pro-
blemas de abuso de alcohol descuentan
con mayor facilidad una recompensa con-
sumible que una recompensa econémica.
Por su parte, Odum y Rainaud (2003) y
Estle et al. (2007) reportaron que perso-
nas sin problemas de consumo de sustan-
cias descontaron mé&s una recompensa
consumible en comparacién con una re-
compensa no consumible. Por lo tanto,
pareciera que la magnitud con que se des-
cuenta una recompensa en funcion de su
demora de entrega depende de la natura-
leza misma de la recompensa y no de una
caracteristica del participante, en este
caso, el consumo problematico de sustan-
cias adictivas. En el caso del descuento
probabilistico se encontr6 que las tasas de

descuento hiperbdlico con los 25 partici-
pantes para el dinero y para el alcohol
fueron practicamente iguales. Este resul-
tado es similar al reportado por Estle et al.
(2007) quienes encontraron que las tasas
de descuento probabilistico de personas
sin problemas de consumo de sustancias
son similares, independientemente de la
naturaleza de la recompensa.

Tanto en el descuento temporal como en
el descuento probabilistico, al calcular las
tasas de descuento individuales para
comparar estadisticamente las tasas de
descuento de dinero y alcohol se encon-
traron varios problemas. El primero de
ellos fue que el modelo hiperbélico no
pudo explicar los datos individuales de
todos los participantes en los dos tipos de
descuento y los dos tipos de recompensa.
Para resolverlo, se utilizé el anlisis de
area bajo la curva propuesto por Myerson
et al. (2001), un andlisis tedricamente
neutral, en el cual la forma de la curva de
indiferencia no debe ajustarse a un mode-
lo matematico (e.g., Ecuacion 1 o Ecua-
cion 2); la estimacion del descuento de
una recompensa se hace a partir del espa-
cio existente entre el eje de las abscisas y
la curva misma. Con este analisis también
se busca eliminar el sesgo en la distribu-
cion de las tasas de descuento para com-
parar entre grupos de datos. Otros autores
han buscado estrategias alternas, como
Petry (2001) quien reportd que para reali-
zar los analisis estadisticos normaliz6 con
logaritmos la distribucion de las tasas de
descuento.

A pesar de que con el area bajo la curva
pueden analizarse los puntos de indife-
rencia de todos los participantes, se ha
reportado que en algunos casos los parti-
cipantes no descuentan sistematicamente
el valor de una recompensa. En el presen-
te trabajo se identificaron casos en los
cuales los participantes no descontaron el
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valor de la recompensa en funcion de su
demora o de su probabilidad de entrega.
Johnson y Bickel (2008) describieron el
descuento no sistematico como aquellas
situaciones en las cuales los participantes
pueden no estar atentos a la tarea, pueden
no haber entendido como responder o
simplemente respondieron de manera
desinteresada. A pesar de que en las ins-
trucciones de la tarea se incluyeron ensa-
yos de prueba para asegurar que los
participantes entendieron de qué se trata-
ba, posiblemente incluir bebidas alcoholi-
cas como recompensa para participantes
que trataban de dejar de beber influy6 en
las respuestas durante la tarea. En una
futura investigacion debe considerarse la
posibilidad de incluir recompensas con-
sumibles no alcohdlicas, para controlar
efectos de deseabilidad experimental o
desinterés por participar en la tarea.

Un resultado obtenido en el presente tra-
bajo distinto al observado en la literatura
de descuento temporal es que no se en-
contraron diferencias significativas entre
las areas bajo la curva de alcohol y dinero
(Estle et al., 2007; Odum y Rainaud,
2003). A pesar de ello, la tendencia de los
datos aqui presentados es la misma que se
ha reportado en la literatura; esto es, que
los participantes descuentan mas el valor
del alcohol en comparacion con el des-
cuento al valor del dinero. La falta de
diferencias estadisticas puede explicarse
por la variabilidad que se observé en los
datos y por el reducido nimero de parti-
cipantes en los que se encontré descuento
sistematico (13 de 25). En el caso del
descuento probabilistico se encontré que
no hay diferencia entre las areas bajo la
curva del alcohol y del dinero. Con este
resultado se replicaron los hallazgos pre-
vios (Estle et al., 2007) y se extienden a
participantes con consumo problematico
de alcohol. Una futura investigacion de-
bera corroborar estos hallazgos e incluir
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comparaciones con poblaciones sin histo-
rial de consumo de sustancias y con parti-
cipantes con historial de consumo en
abstinencia (Petry, 2001).

En términos de la relacion entre el des-
cuento temporal y el descuento probabi-
listico, algunos autores han propuesto que
tanto el descuento probabilistico como el
descuento temporal registran aspectos
similares de la conducta impulsiva (e.g.,
Jones y Rachlin, 2009). Para otros auto-
res, el descuento temporal y el probabilis-
tico estdn relacionados, pero no
necesariamente el proceso involucrado es
el mismo (e.g., Estle et al., 2007; Green y
Myerson, 2010). Esto es, si el descuento
temporal y el descuento probabilistico son
el resultado del mismo proceso, las dife-
rencias en las tasas de descuento de dine-
ro y alcohol deberian mantenerse. En el
presente trabajo, se observaron diferen-
cias sin significancia estadistica entre las
tasas de descuento temporal y tasas de
descuento probabilistico practicamente
iguales. A partir de estos resultados y los
reportes en la literatura, aparentemente
cada tipo de descuento registra un patrén
de conducta especifico de una conducta
general mas grande que se conoce como
impulsividad. En el caso del descuento
temporal es posible registrar conductas
que van desde la impaciencia hasta la
paciencia, por ejemplo, si se elige la re-
compensa inmediata o la recompensa
demorada. En el caso del descuento pro-
babilistico se registran conductas relacio-
nadas con la propension o la aversion al
riesgo, que son respuestas ante situacio-
nes que involucran o no incertidumbre en
la obtencion de una recompensa. De este
modo, es dificil integrar ambos patrones
de conducta en una definicion de impulsi-
vidad que incluya la demora y la probabi-
lidad de entrega de la recompensa (Green
y Myerson, 2013).
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Es necesario explorar con mayor detalle
la relacion entre el descuento temporal y
el descuento probabilistico con el consu-
mo de sustancias; posiblemente com-
prender la forma en que los usuarios de
sustancias descuentan el valor de una
recompensa puede ser Util para entender
los procesos y los mecanismos involu-
crados en la adiccion a las sustancias
psicoactivas y las posibles consecuencias
o resultados de un tratamiento. Por ejem-
plo, con las tasas de descuento temporal
probablemente se pueda predecir el tiem-
po que el usuario esta dispuesto a esperar
para obtener resultados positivos en un

tratamiento. Por otro lado, las tasas de
descuento probabilistico pueden servir
para predecir qué tan probable es que el
usuario prefiera involucrarse en una con-
ducta de riesgo como podria ser continuar
con el consumo de sustancias. Si al apli-
car tareas de descuento a lo largo del tra-
tamiento se observan cambios ordenados
en las tasas de descuento conforme cam-
bian los patrones de consumo de sustan-
cias, posiblemente pueda entenderse
mejor la conducta impulsiva de los usua-
rios de drogas para, eventualmente, pre-
decir la efectividad de un tratamiento
determinado.
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