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Chip Heath, Dan Heath : Switch (Spanish Edition) before purchasing it in order to gage whether or not it would be
worth my time, and all praised Switch (Spanish Edition):

1 of 1 people found the following review helpful. Grandioso contenido, motivador, situacional y con jemplos claros
donde aplicar |0 aprendidoBy Joseacute; Luis CarmonaMotivar al Elefante, Dirigir a Jinetey Allanar el camino son
tres pasos claves en el proceso de todo cambio. Este libro explica con ejemplos claros de situaciones ocurridas en la
vidareal como el cambio se convierte en una parte fundamental de nuestras vidasy 10 necesario que es dar €l primer
paso. Particularmente me [lama la atencioacute;n o necesario que es reducir la dimensioacute;n del cambio para que


http://f3db.com/pub/links.php?id=B004J4WKQA

este sea posible, evitar € error fundamental de atribucioacute;n, cuando siempre culpamos a las personas (dando un
juicio de valor) acerca de su conducta cuando es en realidad la situacioacute;n o circunstancia (entorno) en el que se
encuentra la que incide directamente en su comportamiento.Recomiendo el materia a toda organizacioacute;n, familia,
parejas o bien a cualquier persona que este interesada en dar |0s primeros pasos para acanzar una meta especificay en
donde el cambio es un proceso necesario para tener eacute;xito.0 of 0 people found the following review helpful.
ExcelenteBy Mariana Pintilde;eyroLlego atiempo/ arrived on timeEra el libro que estaba buscando y en
espantilde;ol/it was the book that i looking for, and in spanishaun lo estoy leyendo/ im still reading itgracias, thxnos
vemos pronto/see you soonMariana without tranglation of 1 people found the following review helpful. About
'SWITCH" IN SPANISH.BY Jesus BazalarThe book tranglation is OK; unfortunately the paper quality is poor. |
recommend to improve this detail. The rest of books | bought is OK.Thanks.JESUS

iquest;Por queacute;nbsp;esnbsp;tannbsp;difiacute;cilnbsp;lograr cambi osnbsp;duraderosnbsp;en

nuestrosnbsp;trabaj os,nbsp; nuestrascomunidadesnbsp;ynbsp; nuestras propias vidas?El obstaacute;culo principal esun
conflicto intriacute;nsico en €l cerebro, nos dicen Chip y Dan Heath, dos reconocidos especialistas en comportamiento
organizacional. Los psicoacute;logos han descubierto que la mente estaacute; gobernada por dos sistemas diferentes
mdash;la mente racional y la mente emociona mdash; que compiten por el control. La mente racional quiere un cuerpo
perfecto; la mente emocional quiere comerse esa galleta. La mente racional quiere cambiar el trabajo; la mente
emocional amalacomodidad y larutina. Esta tensioacute;n puede causar que muchos esfuerzos por cambiar fracasen,
pero si se superan, €l cambio puede llegar raacute; pidamente.Ennbsp; Switch, 1os hermanos Heath muestran
coacute;mo personas normalesy corrientes han unido estas dos mentes, logrando espectaculares

resultados: nbsp; middot; nbsp; nbsp; nbsp; nbsp; nbsp; nbsp; nbsp; La directora quien ayudoacute; a Target, a pesar de ser
unanbsp;compantilde;iacute;a minoristaregional que facturaba tres billones de doacute;lares, a convertirise en un
gigante de maacute;s de 63 billones doacute;| ares.nbsp; middot; nbsp; nbsp; nbsp; nbsp; nbsp; nbsp; nbsp; La directora de
servicios cliacute;nicos que, junto con su equipo de enfermeras, logroacute; reducir draacute;sticamente |os errores en
la admini straci oacute;n de medicamentos en su hospital.nbsp; middot; nbsp; nbsp; nbsp; nbsp; nbsp; nbsp; nbsp; nbsp; El
director de atencioacute;n al cliente que transformoacute; a su compantilde;iacute;a de una que ignoraba totalmente el
servicio a cliente a ser una compantilde;iacute;a definida por eacute;l.nbsp;En este convincente relato, los Heath
reuacute;nen deacute;cadas de investigacioacute;n en los campos de psicol ogiacute;a, sociologiacute;ay negocios
entre muchos otros, para explicar por queacute; cambiar es tan difiacute;cil y dar a conocer nuevas maneras de lograr
cambi os duraderos.nbsp; Switchnbsp; muestra que |os cambios exitosos siguen un modelo, un modelo que puedes
utilizar paralograr los cambios que tuacute; quieras, tanto si tu intereacute;s se centra en cambiar el mundo como en
cambiar tu cintura.

About the AuthorChip Heath es el profesor de Comportamiento Organizacional |dquo; Thrive Foundation for the

Y outhrdquo; en la escuela denbsp;negocios de la Universidad de Standford. Dan Heath es un senior fellow en el
Centro parala promocioacute;n del empresariado social (CASE, por sus siglas en ingleacute;s) de la Universidad de
Duke. Juntos, son los autores del bestseller nacional Made to Stick: Why Some Ideas Survive and Others Die.
Escriben una columnaregular en larevista Fast Company, y han aparecido en Today, Morning Edition de NPR,
MSNBCy CNBC, asiacute; como en las revistas Time, Peopley US News and World Report.Excerpt. copy;
Reprinted by permission. All rights reserved.1Tres sorpresas sobre el cambiol.Un saacute;bado del antilde;o 2000,
unos cuantos acionados a cine conados acudieron a una sala de las afueras de Chicago, ala sesioacute;n de las 13.00,
paraver Payback, de Mel Gibson. Lesinvitaron a palomitas (1) y aun refresco y les pidieron que al nalizar la
peliacute;cula se quedaran unos minutos para responder a unas preguntas sobre latienda del cine. Estos acionados
estaban participando, sin ser conscientes, en un estudio sobre |os haacute;bitos alimentarios irracionales.Las palomitas
gue les ofrecieron teniacute;an algo especial. Eran asgquerosas. De hecho, habiacute;an hecho todo lo posible para que
lo fueran. Las habiacute;an hecho cinco diacute;as antes y estaban tan pasadas que crujiacute;an cuando te las
comiacute;as. Maacute;s tarde, uno de los participantes, las comparoacute; con las virutas de poliestireno que se
utilizan paraembalar, y otros dos, olvidando que habiacute;an sido gratis, pidieron que les devolvieran el dinero.A
algunos les dieron las palomitas en un cubo de tamantilde;o mediano, y a otros en un cubo grande, €l tiacute;pico cubo
gue parece gue antes habiacute;a sido una piscina desmontable. Todos recibieron un cubo de palomitas, de modo que
no tuvieron necesidad de compartir. A los investigadores responsables del estudio soacute;lo | es interesaba una cosa:
iquest;comeriacute;an maacute;s los que tuvieran el cubo maacute;s grande?L os cubos eran tan grandes que nadie se
podiacute;a acabar su racioacute;n individual. Pero la pregunta de la investigacioacute;n era un poco maacute;s
especiacute;ca: iquest;comeriacute;a maacute;s el que teniacute;a una cantidad inacabable mayor de palomitas que el
gue teniacute;a una cantidad inacabable menor?L os investigadores pesaron |os cubos antes y despueacute;s de la
peliacute;cula, para saber exactamente la cantidad que habiacute;a comido cada uno. Los resultados fueron
sorprendentes: |os que teniacute;an los cubos maacute;s grandes habiacute;an comido un 53% maacute;s de palomitas
gue los que teniacute;an |os cubos medianos. Esto es equivalente a 173 cal oriacute;as maacute;s y a meter lamano



dentro del cubo aproximadamente 21 veces maacute;s.Brian Wansink, autor del estudio, dirige el Food and Brand Lab
dela Cornell University, y describioacute; los resultados en su libro Mindless Eating: laguo;Hemos hecho otros
estudios con palomitas, y los resultados siempre han sido los mismos, aunque hayamos cambiado |os detalles. Daigual
gue los participantes sean de Pennsylvania, lllinois o lowa, y daigual €l tipo de peliacute;cula proyectada; todos
nuestros estudios sobre palomitas siempre han llevado ala misma conclusioacute;n. La gente come maacute;s cuando
tiene un recipiente maacute;s grande. Y puntoraquo;.Ninguna otra teoriacute;a explicael comportamiento. Estas
personas no comiacute;an por placer mdash;iexcl;las palomitas estaban rancias y duras!mdash;. No les moviacute;a el
deseo de acabar su racioacute;n mdash;ambos cubos eran demasiado grandes para terminaacute;rsel osmdash;. Daigual
gue tengan hambre o0 que esteacute;n Ilenos. La ecuacioacute;n siempre es la misma: recipiente maacute;s grande =
comen maacute;s.Lo mejor del caso es que se negaban a aceptar los resultados. Al nalizar la peliacute;cula, los
investigadores hablaron con |os participantes sobre el estudio del tamantilde;o de los cubosy las conclusiones de sus
investigaciones pasadas. L es preguntaron: iquest;creeacute;is que comeacute;is maacute;s por tener un cubo maacute;s
grande? La mayoriacute;a se burlaron de laidea, diciendo laquo;estas cosas no me hacen ninguna graciaraguo; o
laquo;seacute; perfectamente cuaacute;ndo estoy Ilenoragquo;.iexcl;Caray! 2.Suponga que e ensentilde;aran |os datos
del estudio de las palomitas pero que no le dijeran nada del tamantilde;o de los cubos. En el resumen de los datos
podriacute;a escanear raacute;pidamente los resultados y ver queacute; cantidad de pal omitas habiacute;a comido cada
uno mdash;algunos pocas, otros muchas, y algunos parecen estar poniendo a prueba |os liacute;mites fiacute;sicos del
estoacute;mago humanomdash;. Con todos estos datos a su disposicioacute;n, |e resultariacute;a faacute;cil sacar
conclusiones. a algunos les gusta picar razonablemente, otros son extremadamente glotones.Probablemente, un
experto en salud puacute;blica que estudiara los mismos datos se preocupariacute;a por los glotones: iexcl;Hay que
motivarlos para que adopten haacute; bitos alimentarios maacute;s sanos! iexcl;Hay que encontrar |la manera de
demostrarles |o peligroso que es para su salud comer tanto! Pero un momento. Si quiere que coman menos palomitas,
la solucioacute;n es bastante sencilla: deacute;les cubos maacute;s pequentilde;os. No tendraacute; que preocuparse
por sus conocimientos o actitudes.V eraacute; 1o faacute;cil que es transformar un problema de cambio sencillo (reducir
el tamantilde;o del cubo) en un problema de cambio complejo (convencer ala gente de que piense de forma diferente).
Y eacute;staeslaprimera sorpresadel cambio: 1o que parece un problema de las personas suele ser un problema de la
situacioacute;n.3.Este libro |e ayudaraacute; a cambiar las cosas. En eacute;l, vamos a considerar el cambio atodoslos
niveles: individual, organizativo y social. Tal vez quiere ayudar a su hermano a superar su adiccioacute;n al juego. A
lo mejor necesita que, en el trabajo, su equipo sea maacute;s austero, de acuerdo con las condiciones del mercado. A |o
mejor |e gustariacute;a que maacute;s vecinos suyos fueran atrabajar en bicicleta Normalmente, estos temas se tratan
por separado: por un lado, se asesora a los gjecutivos paralaguo;gestionar el cambioragquo;, se daconsgjo alas
personas para laguo;auto-ayudarseraquo; y se aconseja alos activistas para laquo;cambiar el mundoraquo;. Es una
laacute;stima, porque todos |os esfuerzos de cambio tienen algo en comuacute;n: para gue algo cambie, alguien tiene
gue empezar a actuar de forma diferente. Su hermano tiene que mantenerse alejado del casino; sus empleados tienen
gue empezar a desplazarse en autobuacute;s. Al ny a cabo, todos los esfuerzos de cambio tienen la misma
misioacute;n: iquest;puedes conseguir que la gente empiece a comportarse de una forma nueva?Sabemos o que
estaacute; pensando: que lo normal esresistirse al cambio. Pero no es tan sencillo. Cada diacute;a hacen nintilde;os,
cuyos padres, inexplicablemente, estaacute;n encantados con el cambio. iexcl;Piense en la enorme magnitud de ese
cambio! iquest;Querriacute;a alguien tener un jefe que le despertara dos veces cada noche, gritando, por cualquier
tonteriacute;a administrativa sin importancia? iquest;Y s cada vez que estrenara algo de ropa su jefe le echaraun
escupitgjo? Y apesar de todo, la gente no se resiste a este cambio masivo, 1o acepta encantada A lo largo delavida,
aceptamos muchos cambios importantes, no soacute;lo los hijos, sino tambieacute;n el matrimonio, una casa nueva, las
nuevas tecnologiacute;as y las nuevas obligaciones en el trabajo. No obstante, algunos haacute;bitos son
completamente innegociables. Los fumadores siguen fumando y los nintilde;os siguen engordando demasiado y los
maridos siguen siendo incapaces de dejar laropa sucia en la cesta de la ropa paralavar.Por o tanto, hay cambios
faacute;ciles y cambios difiacute;ciles. iquest;En queacute; se diferencian? En este libro, sostenemos que los cambios
exitosos tienen algo en comuacute;n. Requieren que €l liacute;der del cambio hagatres cosas. Y a hemos mencionado
unade ellas: para cambiar el comportamiento de una persona, hay que cambiar |a situacioacute;n de esa persona.La
situacioacute;n no lo es todo, por supuesto. Puedes ingresar a un alcohoacute;lico en un centro de rehabilitacioacute;n,
donde el nuevo entorno le ayudaraacute; a no beber. Pero iquest;queacute; pasaraacute; cuando salgay pierda esa
inuencia? Puede que sus vendedores den un fuerte empujoacute;n a la productividad porque el director de ventas ha
estado muy encima de ellos, pero iquest;queacute; pasaraacute; despueacute;s, cuando la situacioacute;n vuelva ala
normalidad? Para que cambie el comportamiento de un individuo, hay que inuir no soacute;lo en su entorno sino
tambieacute;n en su corazoacute;n 'y en su mente.El problema es este: aveces el corazoacute;n y la mente estaacute;n
en conicto. Fervientemente.4.Considere el Clocky,(2) un reloj despertador que inventoacute; Gauri Nanda, un alumno
del Massachusetts Institute of Technology (MIT). No se trata de un despertador ordinario, ya que tiene ruedas. Pone la
alarma por lanoche, y cuando suena por la mantilde;ana, se escurre de lamesilla, empieza arecorrer la
habitacioacute;n, y le obliga alevantarse para pararlo. Imagiacute;nese la escena: andando a gatas por la



habitacioacute;n en pijama, persiguiendo y maldiciendo a un reloj que no para de correr.El reloj le garantiza que no se
dormiraacute;. Y aparentemente es un temor bastante comuacute;n, ya que en sus dos primeros antilde;os en el
mercado, se vendieron maacute;s de 35.000 unidades, a 50 doacute;lares cada una mdash;a pesar de que el marketing
fue miacute;nimo.El eacute;xito de este invento dice mucho de la psicol ogiacute;a humana. Lo que demuestra,
fundamentalmente, es que padecemos esquizofrenia. Una parte de nosotros, nuestro lado racional, quiere levantarse a
las 5.45, paratener tiempo suficiente parair a correr antesdeir alaocina. Laotra parte, el lado emocional, se
despierta en la oscuridad de la mantilde;ana, dormitando bajo el calor de las saacute;banasy las mantas, y o
uacute;nico que quiere es dormir unos Minutos maacute;s. Si, Como Nos pasa a Nosotros, su lado emocional tiende a
ganar estos debates internos, usted podriacute;a ser un cliente potencial del Clocky. Lo bueno del reloj es que permite
que el lado racional seimponga a lado emocional. Es simplemente imposible quedarse acurrucado bajo las
saacute;banas cuando un despertador desobediente no para de dar vueltas por |a habitaci oacute;n.Seamos sinceros: €l
Clocky no es un producto para especiacute;menes sanos. Si el capitaacute;n Spock quiere despertarse alas 5.45, se
despertaraacute;. Sin problemas.La esguizofrenia es algo que llevamos muy adentro, pero no pensamos mucho en ello
porgue estamos acostumbrados. Cuando empezamos un reacute;gimen, nos quitamos de en medio los Cheetosy las
Oreo porque nuestro lado racional sabe que cuando nuestro lado emocional tiene un antojo, es muy difiacute;cil que
seamos capaces de controlarnos. La uacute;nica solucioacute;n posible es eliminar totalmente la tentaci oacute;n. (Por
cierto, un estudiante del MIT se hariacute;a de oro si disentilde;ara unos Cheetos que se desintegraran cuando la gente
estuviera a reacute;gimen.)La conclusioacute;n inevitabl e es eacute;sta: nuestro cerebro no tiene una sola mente.En
psicol ogiacute;a, la sabiduriacute;a convencional armaque en el cerebro hay dos sistemas independientes que
funcionan simultaacute;neamente. Por una parte estaacute; el lado emocional. Es nuestra parte instintiva, la que siente
dolor y placer. Por otra, estaacute; el lado racional, tambieacute;n conocido como sistema consciente o reexivo. Esla
parte que deliberay analizay mira hacia el futuro.En las uacute;Itimas deacute;cadas, |0s psicoacute;logos han
aprendido mucho de estos dos sistemas, pero evidentemente, la humanidad siempre ha sido consciente de la
tensioacute;n. Platoacute;n dijo que en nuestras cabezas tenemos un auriga que tiene que montar un caballo desbocado
gue laguo;raramente responde a los azotes y a los piques combinadosraquo;. Freud escribioacute; sobre laidentidad
egoiacute;stay €l superego consciente mdash;y tambieacute;n sobre el ego, que media entre ellosmdash;. Maacute;s
recientemente, los economistas del comportamiento han calicado estos sistemas como Planicador y Hacedor.Pero para
nosotros, latensioacute;n que existe entre ambos se entiende mejor con una anal ogiacute;a que utilizoacute; €l
psicoacute;logo de la Universidad de Virginia, Jonathan Haidt,(3) en su maravilloso libro The Happiness Hypothesis.
Haidt dice que nuestro lado emocional es un Elefante y nuestro lado racional es su Jinete. Encaramado sobre el
Elefante, el Jinete sujetalasriendasy parece ser el liacute;der. Pero el control del Jinete es precario porque es muy
pequentilde;o comparado con el Elefante. Cada vez que el Elefante, de seistoneladas, y el Jinete dieran con respecto a
ladireccioacute;n a seguir, € Jinete perderaacute;. No tendraacute; nada que hacer.Muchos de nosotros estamos muy
familiarizados con situaciones en las que nuestro Elefante se impone a nuestro Jinete. Seguro que lo habraacute;
experimentado si algunavez se ha dormido, ha comido demasiado, ha llamado a su ex a media noche, ha dejado de
hacer algo que teniacute;a que hacer, ha intentado dejar de fumar y no lo ha conseguido, no haido al gimnasio, se ha
enfadado y hadicho algo de lo que se arrepiente, ha dejado sus clases de ingleacute;s o de piano, se ha hegado a hablar
en una reunioacute;n porgue teniacute;a miedo, etc. Menos mal que nadie llevala cuenta.La debilidad del Elefante,
nuestro lado emocional einstintivo, estaacute; clara: es perezoso 'y caprichoso, normalmente preere la
graticacioacute;n inmediata mdash;un heladomdash; a la graticacioacute;n alargo plazo mdash;estar del gadomdash;.
Cuando los esfuerzos de cambio fracasan, suele ser culpa del Elefante, ya que € tipo de cambio que queremos suele
implicar sacricios a corto plazo para obtener compensaciones alargo plazo. (Recortamos gastos hoy para tener un
mejor balance de situacioacute;n el antilde;o proacute;ximo. Evitamos el helado hoy paratener un cuerpo mejor el
antilde;o proacute;ximo.) Los cambios suelen fracasar porque el Jinete simplemente no puede mantener a Elefante en
el buen camino parallegar al destino.El ansia del Elefante por la graticacioacute;n inmediata es |o opuesto ala
fortaleza del Jinete, que tiene capacidad para pensar a largo plazo, planicar, pensar maacute;s allaacute; del momento
(todas esas cosas que su mas-cota no puede hacer).Pero lo que tal vez le sorprenda es que el Elefante tambieacute;n
tiene fortalezas enormes y que el Jinete tiene debilidades muy serias. El Elefante no siempre esel malo. La
emocioacute;n es el territorio del Elefante. Amor, compasioacute;n, simpatiacute;ay leatad; €l instinto animal que
tiene de proteger asus hijos del dolor. Eacute;se es el Elefante. Ese dolor tan agudo que siente cuando necesita
defenderse. Eacute;se es €l Elefante.Y maacute;simportante: si estaacute; contemplando un cambio, el Elefante es el
gue consigue que se hagan las cosas. Para progresar hacia un objetivo, tanto si es noble como si no, hay que tener la
energiacute;ay la determinacioacute;n del Elefante. Y estafortaleza es el regjo invertido de la gran debilidad del
Jinete: que no deja de darle vueltas alas cosas. El Jinete tiende a analizar y a pensar excesivamente en las cosas. Es
muy probable que conozca gente con los problemas del Jinete: un amigo que se puede pasar 20 minutos pensando
gueacute; va a cenar; un colega que puede pasarse horas pensando en nuevas ideasy que no parece capaz de llegar a
ninguacute;n sitio.Si quiere que las cosas cambien, tiene que apelar aambos. El Jinete aporta |la planicacioacuten y la
direccioacute;n, y el Elefante aportala energiacute;a. Por o tanto, si Ilega alos Jinetes de su equipo pero no consigue



llegar alos Elefantes, su equipo tendraacute; comprensioacute;n sin motivacioacute;n. Si llega alos Elefantes pero no
a sus Jinetes, tendraacute; pasioacute;n sin direccioacute;n. En ambos casos, |0s errores pueden resultar paralizantes.
Un Elefante reticente y un Jinete que piense demasiado pueden hacer que no se produzca ninguacute;n cambio. Pero
cuando los Elefantes y 1os Jinetes van a uniacute;sono, el cambio se puede producir faacute;cilmente. 1. Palomitas.
Para docenas de estudios ingeniosos sobre conductas alimentarias, ver Brian Wansink (2006), Mindless Eating, Nueva
Y ork: Bantam Dell. El estudio de las palomitas estaacute; en las pp. 16-19.2.nbsp; Clocky. Las estadiacute;sticas de
ventas proceden de esta revista online del MIT:nbsp; http://web.mit.edu/invent/iow/nanda.html (revisada el 20 de junio
de 2009). Muchas de las ventas procediacute;an de la propia paacute;gina web de Nanda. Seguacute;n el

artiacute;cul o, laquo;a Nanda | e sorprendioacute; bastante que el reloj recibiera tanta atencioacute;n despueacute;s de
colgar su descripcioacute;n, junto con docenas de proyectos de estudiantes en la paacute;ginaweb de Media L ab.
Varios blogs y paacute;ginas webs marcadores de tendencias, como Engadget, tomaron nota del concepto del Clocky y
muy pronto consiguieron miles de clientes potenciales a traveacute;s de fotos y enlaces onlineraquo;. Gauri Nanda
recibioacute; el Premio Nobel de Economiacute;a lg en 2005 por laquo;antilde;adir, teoacute;ricamente, muchas
maacute;s horas ala jornada laboralraquo;.3. Jonathan Haidt. Ver Haidt (2006), The Happiness Hypothesis: Finding
Modern Truth in Ancient Wisdom, Nueva Y ork: Basic Books, especialmente las pp. 3-5. Haidt revisalas
metaacute;foras presentadas por Buda, Platoacute;n (incluidala cita que mencionamos) y Freud, y luego presenta su
propia metaacute;fora. Nos encanta su metaacute;fora del Elefante/Jinete mdash;particularmente el evidente
desequilibrio de poder que hay entre los dosmdash; y le estamos muy agradecidos por habernos autorizado a utilizarla.
En The Happiness Hypothesis, Haidt no se concentraen el cambio, sino en laidea de que podemos aprender a ser
felices a partir de lainterseccioacute;n de siglos de sabiduriacute;ay psicologiacute;a moderna. Si quiere ser maacute;s
feliz y maacute;s listo, tiene que leer este libro.



