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P
ese a haber vivido una vida con ciertas difi cultades, 

tuve la suerte de criarm
e con unos padres que siem

pre 
creyeron en m

í y que, constantem
ente, m

e apoyaron y 
m

e hicieron sentir que podía conseguir todo lo que m
e 

propusiera en  la vida. A
 ellos les dedico este libro.
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E
stim

ad
o lector:

 
B

ienvenid
o al m

aravilloso y fascinante m
und

o d
e la anti-

sed
ucción. Y

 d
igo anti-sed

ucción porque la palabra sed
ucción 

no m
e gusta nad

a.
 

E
l concepto d

e sed
ucción im

plica, aunque no queram
os, 

cierto grad
o d

e engaño o d
e artim

aña. E
n m

ayor o m
enor m

ed
i-

d
a parte d

e la base d
e que el hom

bre tiene que hacer algo espe-
cial, prem

ed
itad

o y estud
iad

o para pod
er conquistar y gustar a 

una m
ujer. Y

 eso es algo con lo que estoy en total d
esacuerd

o. 
 

E
l m

und
o d

e la sed
ucción ha d

istorsionad
o m

uchísim
o 

la relación entre hom
bres y m

ujeres y le ha d
ad

o un status m
is-

terioso que es m
uy absurd

o. L
a atracción entre personas d

e d
is-

tintos sexos es lo m
ás sano y natural d

el m
und

o.  E
s algo que 

ocurre a d
iario en tod

as las partes d
el planeta y en tod

as las 
especies d

e anim
ales. 

 
E

s por eso que en este libro no aprend
erás a “sed

ucir” 
a nad

ie. E
n este libro aprend

erás a convertirte en una persona 
naturalm

ente atractiva, pod
erosa y m

agnética que haga que las 
m

ujeres, d
e form

a espontánea, se sientan atraíd
as hacia ti.

 
E

s im
portante que entiend

as que no hay “una” m
anera 

d
e interactuar con chicas. A

sí com
o tam

poco hay “un” tipo d
e 

m
ujer estánd

ar, ni “un” prototipo d
e sed

uctor infalible. D
e he-

cho, d
escubrirás que hay m

uchísim
as cosas que d

an resultad
o 

para algunos hom
bres, pero que, cuand

o tú las apliques, a ti no 
te servirán. E

so es porque las cosas no funcionan d
e m

anera ais-
lad

a, sino com
o un tod

o. 
 

A
hora bien, aunque no hay una única m

anera d
e rela-

cionarse con las m
ujeres, sí que hay unos principios que rigen el 

In
trod

u
cción
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99%
 d

e las interacciones. E
ste libro te enseñará a com

prend
er y 

d
om

inar esos principios para que te conviertas en una persona 
trem

end
am

ente atractiva. 
 

Ser una persona atractiva es im
portante pero recuerd

a 
que el secreto d

el éxito no es gustar a tod
as las chicas, sino gus-

tar a las chicas que a ti te gustan. E
n el m

und
o d

e la sed
ucción, 

a m
enud

o se frivolizan las relaciones entre hom
bres y m

ujeres.  
L

os hom
bres a m

enud
o alard

ean d
e sus conquistas y ven a las 

m
ujeres com

o núm
eros. N

o te d
eseo que acabes así.

 
Jam

ás encontrarás la felicid
ad

 si tratas a las m
ujeres com

o 
objetos o si piensas en ellas en térm

inos d
e cantid

ad
es. E

l sexo 
es una parte im

portante d
e la vid

a pero las m
ujeres son capaces 

d
e ofrecernos infi nid

ad
 d

e em
ociones y sensaciones m

ucho m
ás 

espectaculares que el sexo. Y
, entre ellas, la que m

ás d
estaca es 

la capacid
ad

 d
e am

ar. 
 

L
a fi nalid

ad
 d

e este libro tam
poco es ayud

arte a tener 
m

ás sexo en tu vid
a, sino ayud

arte a ser feliz y a tener una rela-
ción sana y plena con las m

ujeres que realm
ente te gusten.   

 
Por últim

o, te d
iré que he tratad

o d
e recopilar aquí la 

inform
ación que m

e hubiese gustad
o encontrar a m

í cuand
o in-

tentaba m
ejorar m

i relación con las chicas. E
ste libro es el pro-

d
ucto d

e m
i experiencia, pero, por supuesto, no pod

ría haberlo 
hecho sin haber leíd

o a m
uchos autores y tam

poco pod
ría ha-

berlo hecho sin conocer a m
uchos grand

es sed
uctores con unas 

personalid
ad

es increíblem
ente m

agnéticas d
e los que aún sigo 

aprend
iend

o d
ía a d

ía. A
 tod

os ellos les d
ebo m

is conclusiones y 
m

is aportaciones.
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C

ualquier teoría que se precie d
ebe basarse en, com

o m
í-

nim
o, una prem

isa o teorem
a. A

quí no nos pond
rem

os tan rigu-
rosos com

o en cálculo, física o geom
etría, pero sí que m

e parece 
im

portante com
enzar con un par d

e id
eas fund

am
entales que 

son las que han d
ad

o vid
a a este libro. 

 
Para m

í el teorem
a fund

am
ental d

e la anti-sed
ucción es 

el siguiente:

 
“T

od
o h

om
b

re tien
e u

n
a o varias cu

alid
ad

es q
u

e h
a-

cen
 d

e él u
n

 ser p
od

eroso, ú
n

ico y n
ecesario p

ara los d
em

ás. 
C

u
an

d
o n

os d
am

os cu
en

ta d
e q

u
é es lo q

u
e n

os h
ace ú

n
icos y 

cu
an

d
o d

esarrollam
os esa serie d

e cu
alid

ad
es al m

áxim
o, n

os 
con

vertim
os en

 seres m
agn

éticos d
e form

a n
atu

ral. Y
 en

 ese 
p

u
n

to, las m
u

jeres sen
tirán

 atracción
, resp

eto y ad
m

iración
 

p
or n

osotros sin
 n

ecesid
ad

 d
e q

u
e n

osotros ten
gam

os q
u

e h
a-

cer n
ad

a p
ara con

segu
irlo”.

 
L

a atracción entre hom
bres y m

ujeres es algo com
ple-

tam
ente natural y norm

al. E
s algo sano, noble y bello que es 

necesario para vivir una vid
a plena y feliz. E

s algo que está pre-
sente en tod

as las especies d
e anim

ales d
el planeta y gracias ella 

estam
os vivos. 

E
l teorem

a fu
n

d
am

en
tal 

d
e la an

ti-sed
u

cción
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E

ste libro parte d
e ese principio. C

ualquier form
a d

e 
sed

ucción que se base en artifi cios, m
anipulaciones o engaños 

está, al fi nal, cond
enad

a al fracaso, porque se está alejand
o d

e la 
esencia d

e lo que son hom
bres y m

ujeres.
 

C
uand

o d
os personas atractivas, felices, activas e intere-

santes se conocen lo m
ás norm

al es que surja conexión. L
o m

ás 
norm

al es que surja atracción entre ellas. E
s algo que ocurre a 

d
iario, constantem

ente.
 

Si eso no te ocurre con frecuencia es porque no eres tod
o 

lo feliz, atractivo e interesante que pued
es llegar a ser. Pero una 

vez que lo seas…
las chicas sentirán, d

e form
a natural y espon-

tánea, atracción hacia ti. Y
 tú tam

bién la sentirás hacia ellas. E
n 

ese punto, bastará con que seas tú m
ism

o. 
 

C
uand

o nos convertim
os en personas excepcionales, no-

bles, interesantes, em
prend

ed
oras, activas, sinceras y felices es 

m
uy fácil llam

ar la atención d
e la gente que nos rod

ea. E
l lid

e-
razgo y la atracción es algo que surge d

e form
a natural, cuand

o 
tenem

os una personalid
ad

 arrollad
ora. 

 
E

se es el verd
ad

ero tem
a d

e este libro: cóm
o d

esarrollar 
una personalid

ad
 excepcional y cóm

o conseguir tener una vid
a 

plena que haga que las m
ujeres se fi jen en nosotros, nos respeten 

y nos d
eseen d

e form
a natural y espontánea, sin necesid

ad
 d

e 
que hagam

os nad
a concreto para conseguirlo.

 
A

hora bien, esto no es algo que se consiga d
e la noche a 

la m
añana. E

ste teorem
a se com

prend
e rápid

am
ente, pero inte-

riorizarlo y conseguirlo no es nad
a fácil. E

s algo que se consigue 
en m

eses o incluso en años. 
 

M
uchas d

e estas cualid
ad

es son com
o d

iam
antes en bru-

to, que aún están por trabajar. 
 

E
n la socied

ad
 en que vivim

os nos ed
ucan para ser m

e-
d

iocres. D
esd

e la escuela y d
esd

e nuestras casas nos ed
ucan para 

no d
estacar…

para ser com
o los d

em
ás y para intentar ser lo m

e-
jores posibles d

entro d
el barem

o estánd
ar d

e m
ed

id
a. D

igam
os 

que vivim
os en una socied

ad
 que “ningunea” al que es d

istinto. 
E

sto hace que tod
o eso que tenem

os que nos hace únicos y es-

19

19

E
l teorem

a fund
am

ental d
e la anti-sed

ucción

peciales en la m
ayoría d

e los casos esté oculto y escond
id

o. E
n 

m
uchas ocasiones se trata d

e cualid
ad

es “en potencia”, porque 
aún están por d

esarrollar. 



20L
A

 A
N

T
I-SE

D
U

C
C

IÓ
N

20

21

21

 
A

unque luego encontrarás una extensa sección d
ed

icad
a 

a estos tres conceptos, consid
ero im

portante m
encionarlos al co-

m
ienzo d

el libro, para tenerlos claros d
esd

e el principio.
 

E
n resum

en, pod
ríam

os d
ecir que el secreto d

e la atrac-
ción está en el lid

erazgo.
 

L
as m

ujeres sienten atracción natural por los líd
eres d

e 
sus tribus. Siem

pre que ellas vean rasgos d
e lid

erazgo d
entro d

e 
una tribu sus genes les d

irán que esa persona es valiosa y que 
m

erece la pena interesarse en ella.
 

Pero claro, no es lo m
ism

o estar en una tribu d
e m

oteros, 
que en una tribu d

e intelectuales. E
n la tribu d

e los intelectuales, 
los líd

eres serán los chicos m
ás cultos, m

ás interesantes y con 
id

eas m
ás rom

ped
oras. Y

 en la tribu d
e m

oteros, los líd
eres se-

rán los m
ás fuertes, los que tengan la m

ejor m
oto y los que m

ás 
capaces sean d

e m
anejarse en carretera. 

 
L

os líd
eres d

e la tribu d
e intelectuales y d

e m
oteros se-

rán m
uy d

iferentes entre sí. Pero tam
bién tend

rán m
uchas cosas 

en com
ún. E

s d
ecir, que tod

os los líd
eres, com

partirán rasgos 
com

unes que hacen d
e ellos personas capaces d

e guiar a la “m
a-

nad
a”.

  
A

lgunos d
e estos rasgos son: ser em

prend
ed

ores, activos, 

L
as trib

u
s, el m

ied
o 

y la n
ecesid

ad
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ind
epend

ientes, confi ad
os, valientes, protectores, etc…

C
om

o 
acabo d

e d
ecir, estos rasgos se plasm

arán d
e form

a d
istinta se-

gún en la tribu en la que estem
os. Ser em

prend
ed

or en una tribu 
d

e rockeros, consistirá en ser el cantante d
e un grupo. Y

 en una 
tribu d

e ejecutivos consistirá en m
ontar un negocio m

illonario. 
Pero los d

os com
partirán el m

ism
o rasgo.

 
Ser valiente en una tribu d

e bailarines d
e salsa, consistirá 

en sacar a bailar a la chica m
ás guapa d

el local. Y
 en una tribu d

e 
escritores, consistirá en recitar un poem

a en público d
elante d

e 
10 000 personas. Pero, com

o d
ije antes, el rasgo que hay d

etrás 
es el m

ism
o.

 
A

sí que, un m
uy buen prim

er paso para ser un líd
er es 

com
prend

er tod
os esos rasgos y em

pezar a d
esarrollarlos en tu 

personalid
ad

. E
sto lo verem

os luego en profund
id

ad
. A

hora 
solo quiero que te qued

es con el concepto general: si q
u

ieres 
atraer y gu

star a las ch
icas, tien

es q
u

e ser el líd
er d

e su
 trib

u
.

 
Y

 una vez seas el líd
er d

e su tribu…
¿qué hay que hacer 

para m
antener el interés y generar una buena interacción con la 

chica? Pues básicam
ente, d

em
ostrar que no solo eres capaz d

e 
lid

erar la tribu, sino que tam
bién eres capaz d

e lid
erar la inte-

racción y que no tienes m
ied

o d
e ofrecer lo que ella necesita d

e 
ti com

o hom
bre.

 
E

n resum
en, se trata d

e avanzar (tanto física com
o em

o-
cionalm

ente) en tu relación con ella. E
lla va a esperar d

e ti, que 
seas capaz d

e intim
ar y conectarte con ella a un nivel m

ás pro-
fund

o.
 

E
sto es algo que está en nuestros genes…

nosotros esta-
m

os program
ad

os para pod
er intim

ar con facilid
ad

 con una chi-
ca. Pero hay veces que no es tan fácil ¿por qué? 
 

Siem
pre que una interacción falle será por uno d

e estos 
d

os m
otivos: por m

ied
o o por necesid

ad
.

  
E

l m
ied

o es lo q
u

e n
os im

p
id

e avan
zar cu

an
d

o d
eb

ería-
m

os h
acerlo.

 
L

a n
ecesid

ad
 es lo q

u
e n

os h
ace avan

zar cu
an

d
o d

eb
e-

ríam
os p

arar. 

23
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L
as tribus, el m

ied
o y la necesid

ad

 
Si, por ejem

plo, estam
os con una chica, el m

ied
o es tod

o 
lo que nos im

pid
e m

ostrar nuestros sentim
ientos, hablar d

e lo 
que nos interesa, ser nosotros m

ism
os, besarla, tocarla, m

irarla, 
iniciar una interacción con ella, etc…
 

Y
 la necesid

ad
 es lo que nos hace m

ostrar d
em

asiad
o in-

terés, gastar tiem
po en m

ujeres que no nos aportan nad
a, llam

ar 
cuand

o d
eberíam

os esperar, hablar d
em

asiad
o por ansied

ad
, 

iniciar una interacción cuand
o d

eberíam
os no hacerlo, besarla 

cuand
o d

eberíam
os esperar, etc...

 
T

od
os los errores que pued

as encontrar en tu relación 
con las m

ujeres siem
pre habrán sid

o por alguno d
e estos d

os 
conceptos. E

n resum
en: por falta d

e acción o por exceso d
e ac-

ción. 
 

C
uand

o nos d
esarrollem

os para ser personas excepcio-
nales intentarem

os alcanzar una m
eta d

e 0 %
 m

ied
o y 0 %

 nece-
sid

ad
. D

e m
od

o que pod
am

os ser nosotros m
ism

os sin que nad
a 

nos frene o nos acelere en la interacción. Sim
plem

ente serem
os 

capaces d
e ir viviend

o el m
om

ento, d
isfrutánd

olo al m
áxim

o y 
haciend

o cosas naturales y que hagan sentir a gusto a la otra 
persona. 
 

Piénsalo por un m
om

ento: si no tuvieras m
ied

o a ningu-
na m

ujer ni a ninguna d
e las fases d

e la interacción y, a la vez, 
tam

poco tuvieras ninguna necesid
ad

 d
e resultad

os y tuvieras 
constantem

ente una sensación d
e abund

ancia con las m
ujeres…

sería una m
ezcla explosiva, ¿no crees?

 
C

uand
o hablo d

e no tener necesid
ad

 no m
e refi ero a ser 

un asceta bud
ista apartad

o d
el m

und
o. N

i tam
poco hablo d

e 
que te sean ind

iferentes las m
ujeres. H

ablo d
e que no las “nece-

sites” para estar a gusto contigo m
ism

o. Y
 eso im

plica que nunca 
hagas nad

a especial para gustarlas.
 

A
sí que, repasem

os estos tres conceptos básicos: la atrac-
ción está en el lid

erazgo y para m
antener esa atracción y llegar a 

conquistar a la chica será necesario perd
er totalm

ente el m
ied

o 
y la n

ecesid
ad

.
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L

uego verem
os tod

o esto en profund
id

ad
, pero es im

-
portante que te qued

es con estos tres conceptos generales para 
interiorizar bien tod

o lo que va a venir d
espués.

25

25

 
L

a m
ayoría d

e los m
anuales d

e sed
ucción nos hablan 

acerca d
e Q

U
É

 tenem
os que hacer para conquistar a una m

ujer. 
N

os explican con d
etalle m

iles d
e form

as d
e actuar para atraer y 

gustar a una chica. Y
 en este sentid

o intentan ser m
uy prácticos. 

A
unque esto, sim

plem
ente, no funciona así. L

o que sirve para 
una interacción, en otro caso pued

e ser un total d
esastre. ¿Por 

qué? Porque lo que es válid
o y congruente para una persona, no 

tiene por qué serlo para otra.
 

Si yo m
e acerco a una m

ujer y le pregunto cuál es su tipo 
preferid

o d
e helad

o…
esa pued

e ser una gran form
a d

e iniciar 
una interacción o una form

a d
esastrosa. L

a pregunta en sí no 
d

eterm
ina el éxito o el fracaso d

e la interacción. D
epend

e C
O

M
-

PL
E

T
A

M
E

N
T

E
 d

e la situación. Si yo estoy en un funeral y le 
pregunto sobre helad

os qued
aré com

o un im
bécil. Si, por el con-

trario, es verano y estoy en la playa y, realm
ente, voy a ped

ir un 
helad

o, será una form
a m

aravillosa d
e iniciar una conversación 

d
ivertid

a y sincera.
 

E
s por ello que m

uchos sed
uctores ya no hablan d

e Q
U

É
 

tenem
os que hacer, sino que hablan d

e la im
portancia d

e C
Ó

M
O

 
hacerlo. D

icen que lo im
portante no es qué d

ecim
os, sino cóm

o 
lo d

ecim
os. Y

 algo d
e razón tienen. 

Q
u

é, cóm
o y p

or q
u

é
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Im

aginem
os que estam

os en la m
ism

a playa y pregunta-
m

os por el helad
o pero estand

o m
uy nerviosos. E

stá claro que 
la chica notará algo raro, porque no estam

os transm
itiend

o se-
gurid

ad
 alguna. Si por el contrario entram

os con m
uchísim

a se-
gurid

ad
 en nosotros m

ism
os y siend

o asertivos, es probable que 
causem

os m
uy buena im

presión.
 

E
nfocarse en el C

Ó
M

O
 es un paso m

ucho m
ás avanzad

o 
que centrarse en el Q

U
É

. D
e hecho te recom

iend
o que te olvid

es 
com

pletam
ente d

e centrarte en Q
U

É
 hacer, porque eso, sencilla-

m
ente, no funciona. Pero aún así, centrarse en el C

Ó
M

O
 sigue 

siend
o una visión m

uy, m
uy lim

itad
a d

e la situación.
 

H
ay una form

a m
ucho m

ás profund
a, pod

erosa y efecti-
va d

e saber cóm
o tenem

os que proced
er en cad

a interacción y es 
preguntarnos el PO

R
 Q

U
É

  d
e nuestras acciones. 

 
L

a pregunta d
el m

illón no es “¿Q
ué le d

igo a esa chica?” 
ni tam

poco “¿C
óm

o se lo d
igo?”. L

a pregunta d
e oro es: “¿Por 

qué quiero d
ecirle esto a esta chica? ¿Son m

is m
otivos congruen-

tes con el d
e  la personalid

ad
 d

el líd
er d

e su tribu o por el contra-
rio se basan en necesid

ad
 y m

ied
o?”.

 
V

olviend
o al ejem

plo d
el helad

o en la playa…
la pregun-

ta no es “¿Q
ué le d

igo para conseguir hablar con ella gracias a 
lo d

el helad
o?” ni tam

poco “¿C
óm

o se lo d
igo y cóm

o la m
iro 

para causarla buena im
presión?”. L

a pregunta es “¿Por qué m
e 

quiero acercar a hablar con ella? ¿M
e im

porta realm
ente su opi-

nión respecto a los helad
os? ¿L

o hago com
o excusa porque m

e 
d

a m
ied

o d
ecirle que m

e parece interesante? ¿M
e d

ivierte pre-
guntarle lo d

el helad
o aunque no m

e haga caso o d
epend

o d
el 

resultad
o para estar a gusto?”. 

 
Solo sería correcto acercarm

e a d
ecirle lo d

e los helad
os 

si realm
ente m

e interesa su opinión porque hay m
uchos tipos d

e 
helad

o y no sé d
ónd

e elegir. E
n ese caso, será una entrad

a per-
fecta que, casi seguro, tend

rá éxito y causará buena im
presión. 

Porque será algo sincero, atrevid
o, original y espontáneo. T

od
os 

ellos rasgos d
el tipo d

e hom
bre que querem

os ser. ¿M
e equivo-

co?

27

27

Q
ué, cóm

o y por qué

 
Si nuestra m

otivación d
el helad

o no es realm
ente el he-

lad
o, sino conocerla porque nos parece interesante por su form

a 
d

e vestir. E
s m

ucho m
ejor entrar d

iciend
o: “T

e iba a pregun-
tar por un sabor d

e helad
o, pero lo cierto es que era una burd

a 
m

entira para d
escubrir si eres una chica interesante…

¿cóm
o te 

llam
as?”.

 
Y

, en m
uchos otros casos, quizá N

O
 d

ebam
os d

ecir nad
a. 

Porque, a lo m
ejor, solo nos interesa conocerla porque es una 

chica y estam
os d

eseand
o pod

er sed
ucir m

ujeres. E
n cuyo caso, 

el m
otivo d

e la apertura sería la necesid
ad

. Y
 una vez m

ás hay 
que preguntarse “¿quiero ser el tipo d

e hom
bre que necesita 

constantem
ente conocer m

ujeres y d
em

ostrarse que pued
e ini-

ciar interacciones? ¿E
se tipo d

e vid
a m

e va a hacer realm
ente 

feliz? ¿N
o sería m

ejor conocer m
ujeres cuand

o realm
ente vea 

algo especial en ellas o cuand
o m

e llam
en la atención por algo 

genuino y auténtico?”
 

Sé que bajo este prism
a d

el PO
R

 Q
U

É
, la m

ayoría d
e las 

cosas que hem
os aprend

id
o en el m

und
o d

e la sed
ucción están 

algo equivocad
as. O

, m
ejor d

icho, m
al plantead

as. 
 

A
sí que, com

o prim
er apunte, te recom

iend
o que hagas 

un poco d
e revisión d

e lo que has leíd
o hasta ahora y lo interpre-

tes bajo este nuevo enfoque. 
 

E
m

pieza a preguntarte: ¿C
uáles son m

is m
otivos reales 

para hacer esto? ¿E
s congruente con el tipo d

e hom
bre que quie-

ro llegar a ser?


