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� Czego pragn¹ kobiety?
� Czego oczekuj¹ od Ciebie?
� Jak mo¿esz im to daæ?

Nie powiem, ¿e kobiety nie maj¹ charakteru � raczej maj¹ codziennie inny.
Heinrich Heine 

Po nitce� do Ariadny

Kobiety nie da siê zrozumieæ! Wielu mê¿czyzn powtarza sobie to zdanie jak mantrê, 
poniewa¿ uwa¿aj¹, ¿e nie sposób rozwi¹zaæ zagadki, jak¹ stanowi p³eæ piêkna.
Nie da siê ukryæ, ¿e w pewnej mierze same kobiety ponosz¹ winê za taki stan rzeczy. 
Wiêkszo�æ z nich zalewa mê¿czyzn potokiem s³ów lub zamyka siê w sobie i liczy,
¿e partner bêdzie czyta³ w ich my�lach. Ty jednak postanowi³e� i�æ pod pr¹d i chcesz 
dowiedzieæ siê, co tkwi w tej kszta³tnej g³ówce. Brawo! Twój wysi³ek zostanie 
nagrodzony! Nie musisz tego rozumieæ, wa¿ne, by� wiedzia³, jak znale�æ metodê 
tkwi¹c¹ w tym szaleñstwie. Czy zdarzy³o Ci siê z zazdro�ci¹ spogl¹daæ na mê¿czyzn, 
którzy bez trudu potrafi¹ wprawiæ w dr¿enie damskie serca? Zastanawia³e� siê, jak oni 
to robi¹? To prostsze, ni¿ my�lisz. Je�li akurat nie urodzi³e� siê jako inkarnacja 
Casanovy, czas wzi¹æ siê do roboty. Nie musisz byæ piêkny jak Leonardo, genialny
jak Albert ani umiê�niony jak Arnold. Musisz jednak poznaæ podstawy i zaznajomiæ siê
z zestawem do�æ prostych technik, by rozhu�taæ Twoje ¿ycie towarzyskie.

� Zyskaj pewno�æ siebie i niewymuszony luz towarzyski.
� Nie wierz w bajki, które opowiada siê o kobietach.
� Dowiedz siê, jakie pope³nia³e� b³êdy, i przestañ siê frustrowaæ.
� Czerp przyjemno�æ z codziennych kontaktów z kobietami.
� B¹d� sob¹ i zdob¹d� wszystko, o czym marzy³e�.

P.S. A Wy, dziewczyny? Nie macie ochoty dowiedzieæ siê kilku nowych rzeczy 
o mê¿czyznach? Je�li wydaje Wam siê, ze ju¿ wszystko wiecie � ta ksi¹¿ka Was 
zaskoczy! 
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W

rozdzia�  p i�ty

Koncepcja Druga:
Budowanie zaufania. Przeciwie	stwa

si� nie przyci�gaj�, tylko rozwodz�

Wybierasz si� na randk� z bardzo atrakcyjn� kobiet�. Co sobie
wtedy my�lisz? Czy�by co� w stylu: „Mam nadziej�, �e ja te� si�
jej spodobam, to mo�e do czego� dojdzie!”?

A co gdyby� z góry wiedzia�, �e chocia� w ma�ym stopniu
ona — tudzie� jakakolwiek inna kobieta — od pocz�tku jest
pewna, �e z miejsca si� zaprzyja�nicie? Innymi s�owy, by�by�
pewien, �e �wietnie si� dogadacie, jeszcze zanim sp�dzicie troch�
czasu razem. Twoje nastawienie z pewno�ci� uleg�oby zmianie,
czy� nie? Nie zastanawia�by� si� ju�, czy to Ty si� jej spodobasz.
W zamian skupi�by� si� na tym, czy to ona spodoba si� Tobie i czy
b�dziecie do siebie pasowa	.

W tym rozdziale przyjrzymy si� takim narz�dziom, które po-
zwol� Ci zmieni	 w�asne nastawienie oraz zaskarbi	 sobie zaufanie
kobiety. Istniej� pewne techniki, które rozwin��y si� dzi�ki bada-
niom nad analiz� transakcyjn� oraz programowaniem neurolin-
gwistycznym. Wystarczy, �e u�yjesz ich we w�a�ciwy sposób,
a mo�esz mie	 wr�cz stuprocentow� pewno�	, �e ju� na pierwszej
randce zaiskrzy mi�dzy Tob� i Twoj� wybrank�. Nauczysz si�
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�wiadomie i pod�wiadomie wp�ywa	 na kobiet�, tak aby czu�a si�
w Twoim towarzystwie komfortowo i przyjemnie. A to wszystko
dzi�ki Twojemu werbalnemu, jak i niewerbalnemu zachowaniu.

Pewien psychiatra z San Francisco, nazwiskiem Eric Berne, ju�
w latach 50. poprzedniego stulecia odkry� pocz�tki koncepcji zwa-
nej pó�niej analiz� transakcyjn�. Bada� on oddzia�ywania mi�dzy-
ludzkie i zastanawia� si�, w jaki sposób ludzie mog� wzbogaci	
w�asne charaktery poprzez zmian� pewnych b��dnych zachowa�.
My�lenie to zrewolucjonizowa�o ówczesn� nauk�. Wi�kszo�	 nau-
kowców skupia�a si� bowiem w owych czasach na tym, co dzieje
si� w ludziach, a nie pomi�dzy nimi. Berne sta� si� wi�c pionierem
wielu idei zwi�zanych z terapi� behawioraln�.

Koncepcji Berne’a nie b�dziemy gruntownie omawia	 w niniej-
szej ksi��ce. Wa�ne jest jednak, aby przyjrze	 si� z bliska pew-
nym zasadom zainspirowanym przez analiz� transakcyjn�. B�d�
nam one potrzebne na etapie budowania zaufania kobiety. Oto
kilka podstawowych zasad:

 1. Pami�taj, aby kobieta, z któr� jeste�, czu�a si� w Twoim
towarzystwie dobrze i komfortowo. Postaraj si�, aby czu�a si�
nawet lepiej od Ciebie. Wydaje si� to oczywiste, czy� nie?
Musisz jednak mie	 si� stale na baczno�ci. Twój wewn�trzny
g�os powinien stosowa	 t� zasad� wobec wszystkiego, co
mówisz i robisz. Musisz wi�c by	 stale obecny i nie wybie-
ga	 my�lami do przodu, zastanawiaj�c si�, co b�dzie dalej.
Rób to jednak naturalnie, bo inaczej mo�esz zosta	 pos�-
dzony o desperacj�, a to, jak ju� wiemy, nie wró�y nic do-
brego.

 2. Odwrócenie w�asnego ego na lew� stron� to dobry sposób
na rozpocz�cie randki. G�ównym zadaniem naszego ego jest
zaspokojenie naszych potrzeb, je�li wi�c odwrócimy je na
lew� stron�, skupimy si� na zrozumieniu i zaspokojeniu
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potrzeb kobiety, z któr� jeste�my. Nale�y pami�ta	 o pewnej
z�otej my�li: Kiedy zaspokoimy ju� potrzeby kobiet, one z ch�ci�
pomog� nam zaspokoi� nasze potrzeby. Zatem doj�cie do poro-
zumienia z naszym w�asnym ego le�y w naszym interesie.

 3. �adnych gierek. W ko�cu pozbywamy si� antagonistycznej
dynamiki, która, jak wiemy, przynosi mierne efekty, wi�c
b�d�my asertywni, bezpo�redni i szczerzy. �adnego wspó�za-
wodnictwa. �adnych k�amstw. �adnych wyssanych z palca
komplementów.

 4. Unikaj wywy�szania si�. Dzi�ki temu nie dasz wkr�ci	 si�
w gr� pod tytu�em: Kto jest silniejszy? Poza tym, taka po-
stawa pomo�e Ci spe�ni	 potrzeby kobiety, z któr� jeste�.
Pozwól by	 jej t� m�drzejsz� i lepiej wiedz�c�.

 5. Nie musisz by	 M��czyzn� Idealnym. Naucz si� �artowa	
z w�asnych s�abo�ci, to bardzo po��dane w relacjach dam-
sko – m�skich. Poza tym, je�li czego� nie wiesz, nie rozu-
miesz albo potrzebujesz w czym� pomocy kobiety — mów
o tym. Mo�e si� to okaza	 bardzo pomocne, gdy� kobieta
porzuci pewne z góry za�o�one wnioski na Twój temat. Gdy
nie bawisz si� w M��czyzn� Idealnego, nie jeste� w oczach
kobiety agresywny. Dzi�ki temu zachowujesz si� asertyw-
nie, a jednocze�nie na luzie.

 6. W celu zbudowania zaufania mów o wa�nych problemach,
zanim same wyp�yn� na wierzch. Je�li masz wi�c jaki� oso-
bisty problem — a ka�dy jakie� ma — który mo�e kolido-
wa	 z Twoim �yciem uczuciowym, wspomnij o nim tak
szybko, jak to tylko mo�liwe. Pomo�e Ci to w zaskarbieniu
sobie zaufania kobiety, sprawi, �e b�dziesz zachowywa� si�
naturalnie, a je�li ona nie zaakceptuje tego, oszcz�dzisz
sobie rozczarowania na pó�niejszym etapie zwi�zku.



64 Kobiety — nie musisz ich rozumie�, musisz je kocha�

Tomek przyjecha	 po Marzen� i pojechali na ich pierwsz�
wspóln� randk�. Zauwa�y	, �e Marzena by	a mocno zde-
nerwowana. On sam zazwyczaj denerwowa	 si� na po-
cz�tku pierwszych randek, wi�c zwierzy	 si� dziewczynie:
„Tak strasznie si� denerwowa	em, �e par� razy okr��y	em
osiedle, zanim w ko�cu zdecydowa	em si� pojawi�”.
Marzen� tak bardzo to zaskoczy	o, �e odpar	a: „Serio?”
i pocz�stowa	a Tomka podobnym komentarzem. Dzi�ki
temu wyluzowa	a si� i zacz�	a si� u�miecha�. Tomek przy-
zna	 si� do zdenerwowania, co sprawi	o, �e Marzena
poczu	a si� lepiej ni� on sam. Pozwoli	 jej poczu� si� bar-
dziej komfortowo, dziel�c si� z ni� swoim problemem.

Po co w ogóle tak post�pi	? Wiedzia	 bowiem, �e dobre
samopoczucie Marzeny by	o kluczowym czynnikiem
potrzebnym do budowania zaufania. Co wi�cej, uda	o mu
si� zapanowa� nad w	asnym ego, dzi�ki czemu ca	kowicie
skupi	 si� na zaspokojeniu potrzeb Marzeny (co w kon-
sekwencji doprowadzi te� do zaspokojenia jego w	asnych
potrzeb).

Tomek by	 szczery i nie stara	 si� niczego udawa�, co
pozwoli	o mu zawrze� wst�pne „odmowne” porozumienie
(o czym szerzej w rozdziale 6.). To z kolei sprawi	o, �e
Marzena poczu	a si� komfortowo w jego towarzystwie,
chocia� najprawdopodobniej nie zdawa	a sobie sprawy
z tego, dlaczego tak si� sta	o.

Pó�niej, tego samego wieczora, Marzena zacz�	a opo-
wiada� Tomkowi o swojej najwi�kszej pasji — podró�ach.
Nie omieszka	a te� wspomnie� o swych najlepszych wa-
kacjach, które sp�dzi	a swego czasu we W	oszech. Tomek,
który sam by	 w s	onecznej Italii ju� 5 razy i równie�
pasjonowa	 si� podró�ami, pozwoli	 Marzenie opowiedzie�
o wszystkich zabytkach pomimo tego, �e zna	 je lepiej ni�
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ona. Nie dopu�ci	 do sytuacji, w której móg	by zosta�
pos�dzony o wywy�szanie si� — pozwoli	 Marzenie
podzieli� si� jej mi	ymi wspomnieniami.

Kiedy ju� wracali do samochodu, Tomek niechc�cy
poprowadzi	 ich w przeciwnym kierunku, na co Marzena
zwróci	a mu uwag�. Nieco zmieszany, zacz�	 �artowa�
z w	asnej, w�tpliwej zreszt�, orientacji w terenie. Powie-
dzia	: „Bez odrobiny uwagi móg	bym zgubi� si� na w	a-
snym podwórku”. Tomek wiedzia	, �e nie trzeba udawa�
M��czyzny Idealnego, �eby spodoba� si� Marzenie.

Kiedy ju� dotarli na jej osiedle, Marzena zapropo-
nowa	a, �eby poszli jeszcze na drinka, zanim si� po�e-
gnaj�. Tomek g	�boko westchn�	 i odpar	, �e niestety nie
da rady i �e musi jej co� wyzna�. Powiedzia	 wi�c: „Nie-
stety nie mog�, ani dzisiaj, ani innego wieczora. Widzisz,
jestem alkoholikiem, ale nie pij� ju� od dwóch lat. Kie-
dy� mia	em z tym spore k	opoty, ale to ju� koniec. Mam
nadziej�, �e ci to nie przeszkadza”. Marzena bez waha-
nia odpowiedzia	a, �e nie, po czym oboje poszli na kaw�.
Tomek by	 zadowolony, �e jego wyznanie nie wp	yn�	o
zbyt mocno na Marzen�. Mia	 jednocze�nie na tyle pew-
no�ci siebie, �e gdyby Marzena nie zaakceptowa	a go
takim, jakim jest, uzna	by, �e nic z tego nie b�dzie.

Kiedy ju� zaczniesz wprowadza	 w �ycie te podstawowe zasady,
mo�esz by	 pewien, �e jeste� na dobrej drodze do stworzenia
solidnych podwalin dla zaufania, i to w sposób jak najbardziej
�wiadomy. W tworzeniu pod�wiadomego zaufania pomo�e nam
ju� inna technika — programowanie neurolingwistyczne.

Teoria ta stworzona zosta�a przez niejakiego Johna Grindera,
lingwist�, oraz Richarda Bandlera, który by� wówczas matematy-
kiem i informatykiem. Obaj sp�dzali d�ugie godziny, wg��biaj�c



66 Kobiety — nie musisz ich rozumie�, musisz je kocha�

M

si� w powszechnie akceptowane teorie psychologiczne. Uporz�d-
kowali te koncepcje w osobn� dziedzin�, znan� obecnie jako pro-
gramowanie neurolingwistyczne. Jeden z fragmentów tej�e teorii
ma dla nas szczególne znaczenie, zw�aszcza je�li porównamy go
z wcze�niejszymi odkryciami Zygmunta Freuda. Ten�e za�o�y�,
i� umys� dzia�aj�cy pod�wiadomie jest znacznie silniejszy od tego,
który jest w pe�ni �wiadomy. Programowanie neurolingwistyczne
wykorzysta�o t� wiedz� i stworzy�o technik� zwan� „dopasowa-
niem”, dzi�ki której m��czyzna mo�e budowa	 zaufanie bezpo-
�rednio poprzez pod�wiadomo�	 kobiety.

Mowa cia�a

Zgodnie z programowaniem neurolingwistycznym, ponad po�owa
zaufania, jakie tworzy si� pomi�dzy kobiet� i m��czyzn�, pochodzi
z naszej cielesno�ci, a konkretnie z mowy cia�a. Je�li wi�c zda-
rzy�o Ci si� kiedy� odwiedzi	 psychoterapeut�, psychologa lub
psychiatr�, zauwa�y�e� mo�e, �e w wi�kszo�ci przypadków ich
u�o�enie cia�a odzwierciedla�o Twoje? Kopiowali Twoje ruchy!
Powód? W ten sposób bardzo �atwo sprawi	, aby pacjent poczu�
si� komfortowo i podchodzi� do terapeuty z pe�nym zaufaniem,
bez którego jakakolwiek pomoc mo�e okaza	 si� niemo�liwa.

Zjawisko to po raz pierwszy zauwa�y�em w latach 90. poprzed-
niego stulecia, kiedy to regularnie odwiedza�em pewn� psychote-
rapeutk�. Gdzie� w okolicach 5. spotkania ona niespodziewanie
przewróci�a kopniakiem stoj�c� w k�cie lamp�. Kiedy zapyta�em,
czy wszystko w porz�dku, odpar�a, �e stara�a si� za�o�y	 lew� nog�
na praw� — tak, jak ja mam w zwyczaju siedzie	. Przyzna�a, �e
jest to dla niej pozycja niewygodna, co jeszcze bardziej utwierdza�o
j� w przekonaniu, �e stoj�ca w k�cie chybotliwa lampa w ko�cu
ulegnie prawom grawitacji.
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Wtedy zrozumia�em. Zgodnie z zasad� dynamiki mi�dzyludz-
kiej, kobiety najlepiej czuj� si� w towarzystwie m��czyzn podob-
nych do nich.

Je�li wi�c postarasz si� dopasowa	 do ruchów kobiety, w jej
pod�wiadomo�ci automatycznie rodzi si� my�l: „Ten facet jest
taki, jak ja, i to mi si� podoba”. I nie musisz si� obawia	, �e w pew-
nym momencie ona zda sobie spraw�, �e tak w�a�ciwie to dziwne.
Kobiety nie s� �wiadome tego, �e „dopasowywanie” w�a�nie trwa,
gdy� dzieje si� to na poziomie pod�wiadomo�ci.

Kiedy b�dziesz w towarzystwie kobiety, na której dobrym
samopoczuciu Ci zale�y, zacznij kopiowa	 jej ruchy. Na przy-
k�ad, je�li oboje siedzicie przy stoliku w restauracji, a ona ma
lew� nog� za�o�on� na praw� — zrób to samo. Je�li siedzi z za�o-
�onymi r�koma — Ty usi�d� w ten sam sposób. Stopniowo, staj�c
si� jej lustrzanym odbiciem, sprawisz, �e ona pod�wiadomie po-
czuje si� komfortowo i na luzie. Nie staraj si� odczyta	 jej mowy
cia�a. Po prostu dopasuj si� do niej. Musisz te� zwróci	 uwag�,
czy Twoja wybranka ma jakie� odruchy lub tiki nerwowe, czy, na
przyk�ad, bawi si� kosmykiem w�osów albo tupie nog� o pod�og�.
Je�li tak — nie na�laduj ich. Mo�e to zosta	 odebrane jako obra�-
liwe i doprowadzi do niekomfortowej sytuacji. Trzymaj si� zatem
podstawowej cielesno�ci, czyli np. wspomnianego ju� u�o�enia r�k
i nóg. Je�li ona przechyla si� do przodu lub do ty�u, przekrzy-
wia g�ow� w prawo lub w lewo, je�li jej d�onie s� zaci�ni�te albo
jeden �okie	 spoczywa na stole — zrób to samo! Niczym zwier-
ciad�o odbijaj tak�e mimik� jej twarzy, utrzymuj kontakt wzro-
kowy, a wszystko pójdzie jak po ma�le!

Pozwol� sobie na jeszcze jedn� ilustracj� tej�e techniki. Pomy�l
o jakim� dobrym znajomym albo krewnym, z którym jeste� w bli-
skich stosunkach. Co sprawia, �e czujesz si� �wietnie w towarzy-
stwie akurat tej osoby, a nie kogo� innego? Czy w obu przypad-
kach u�ywasz tego samego s�ownictwa, �miejesz si� z tych samych
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�artów? Kiedy nast�pnym razem si� spotkacie, przyjrzyj si�,
w jaki sposób u�o�one s� Wasze cia�a. Zazwyczaj przyjaciele
i bliscy sobie cz�onkowie rodziny maj� podobn� postaw�. Poruszaj�
si� i gestykuluj� w podobny sposób, razem si� �miej� i przyjmuj�
ten sam styl, tempo i rytm rozmowy. A mo�e zdarzy�o Ci si� ode-
bra	 domowy telefon i po chwili wyja�nie� us�ysze	: „By�am
pewna, �e to twój brat albo tata!”. Dobrzy znajomi i krewni cz�sto
si� wzajemnie dopasowuj� albo kopiuj� w�asne zachowania. To
naturalne w�ród osób b�d�cych w dobrych stosunkach. Zazwy-
czaj nie zdajemy sobie nawet sprawy z tego, �e tak si� dzieje. Ale
kiedy ju� zaczniemy to zauwa�a	, oka�e si�, �e podobne zacho-
wania otaczaj� nas z ka�dej strony.

Gdyby przyjrze	 si� zwierz�tom w trakcie zabawy, okazuje si�,
�e one tak�e dopasowuj� si� do siebie. Kiedy bawi� si� dwa psy,
kopiuj� swoje zachowanie, opadaj�c na przednie �apy i wznosz�c
ogony. Dopasowywanie si� do siebie maj� zakorzenione równie
g��boko jak ludzie. Pozostaje nam wi�c lubi	 tych, którzy zacho-
wuj� si� tak jak my.

Inn� korzy�ci� p�yn�c� z „kopiowania si�” jest fakt, i� zwra-
camy wtedy znacznie wi�ksz� uwag� na kobiet�, w towarzystwie
której jeste�my. Kiedy dopasowujemy si� do niej, niejako dostra-
jamy si� do jej odczu	. Nieraz jest to proces tak daleko posuni�ty,
�e zaczynamy mie	 przeczucia zwi�zane z jej stanem umys�u
w stopniu znacznie wi�kszym ni� przypuszczali�my. Sugeruj�
wi�c, �eby�my ufali tym przeczuciom. Zawsze.

W rzadkich przypadkach, kiedy to kobieta jest na tyle �wia-
doma w�asnego zachowania, �e dostrzega Twoje kopiowanie jej
ruchów — nie wahaj si� i powiedz jej prawd�, ale tylko wtedy,
kiedy zapyta. Powiedz, �e starasz si� do niej dopasowa	, gdy�
pomaga Ci to zwraca	 na ni� baczniejsz� uwag� i chcesz, aby
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czu�a si� w Twoim towarzystwie komfortowo. Ka�da kobieta
doceni to, �e jest w centrum Twojej uwagi, �e jest dla Ciebie jedyn�
kobiet� na sali.

Kobieca Tonalno��

Wiemy ju�, �e kobiety lubi� m��czyzn, którzy zachowuj� si� tak
jak one. Wiemy te�, �e ponad po�owa zaufania, jakie tworzy si�
pomi�dzy kobiet� i m��czyzn�, pochodzi z mowy cia�a. Najwy�sza
pora, aby dowiedzie	 si�, �e kobiety lubi� m��czyzn, którzy
brzmi� tak jak one. Twoja tonalno�	, czyli sposób, w jaki brzmisz
w oczach (czy te� raczej w uszach) kobiety, jest wa�ny. Wed�ug
programowania neurolingwistycznego tonalno�	 stanowi nawet
ok. 40% procesu budowy zaufania.

We�my na przyk�ad bij�cy rekordy popularno�ci serial Niania
z Tomaszem Kotem i Agnieszk� Dygant w rolach g�ównych.
Pami�tacie jego pierwotn�, ameryka�sk� wersj�, w której z ekranu
uwodzi�a nas Fran Drescher? Owszem, owszem, pi�kna kobieta!
Niestety przesadzone nosowe kw�kanie jej bohaterki prawie ca�-
kowicie negowa�o jej pi�kno! Z momentem otwarcia ust ca�y jej
urok ulatywa�. Mo�e i w telewizji wygl�da�o to nie najgorzej, ale
w rzeczywisto�ci musia�oby by	 naprawd� irytuj�ce! Wyobra�
sobie, �e ten pisk rozkazuje Ci wynie�	 �mieci! No wi�c jak —
czu�by� si� komfortowo?

Kiedy s�uchasz kobiety, spróbuj skoncentrowa	 si� przez
chwil� na nat��eniu jej g�osu, jego barwie, tempie mowy i doborze
s�ów. Wydawa	 by si� mog�o, �e nie ma to najmniejszego znacze-
nia. A jednak.

Bra�e� kiedy� udzia� w telefonicznej ankiecie Twojego banku
lub operatora komórkowego? Tak? A pami�tasz mo�e, jak ankie-
ter w ekspresowym tempie zasypywa� Ci� pytaniami? Na pewno
nie czu�e� si� wtedy komfortowo. Pami�taj�c o tym, wyobra�
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sobie teraz, �e jeste� spokojn� kobiet� o delikatnym g�osie, która
lubi mówi	 powoli i ostro�nie dobiera s�owa. A teraz wyobra�
sobie, �e masz randk� z facetem, który mówi tak g�o�no i tak
szybko, �e nie masz nawet czasu, �eby si� zastanowi	 nad tym, co
mówi. Jego g�os Ci� wr�cz przyt�acza. Jak poczu�by� si� w takiej
sytuacji? Komfortowo i dobrze? Czy powiedzia�by�: „Wow, ten
go�	 ma wspania�y, mocny g�os!”? A mo�e raczej co� w rodzaju:
„Ale on szybko mówi. Nie wiem, czy mog� mu zaufa	”?

Niektóre kobiety mówi� cicho, a inne g�o�no. Jedne mówi�
szybko, a inne powoli. Musimy zacz�	 zwraca	 na to uwag� i dopa-
sowa	 tak�e nasze g�osy. Wyobra� sobie, �e jeste� w bibliotece
i próbujesz w emocjonalny sposób opowiedzie	 kumplowi zwa-
riowan� histori� z pracy albo z wczorajszej imprezy. Tak samo
w �yciu: niektóre kobiety traktuj� �ycie jak tak� w�a�nie cich�
bibliotek�, a inne z kolei lubi� mówi	 g�o�no i szybko. Bez wzgl�du
na opcj�, musimy uszanowa	 tonalno�	 kobiety i dostosowa	 si�
do niej.

Oprócz ulubionej tonalno�ci kobiet istnieje tak�e pewna grupa
s�ów, których lubi� u�ywa	. Musisz wi�c dok�adnie ws�ucha	 si�
w to, co kobieta do Ciebie mówi i postara	 si� wy�apa	 s�owa,
których najcz��ciej u�ywa. Potem zastosuj je w rozmowie z ni�.
Je�li dziewczyna, z któr� si� umówi�e�, po raz trzeci stwierdza,
�e lubi domy z „charakterem” i ludzi z „charakterem”, a jej ma�y
kuzyn to ma dopiero „charakterek”, postaraj si� wcisn�	 we w�a-
sn� wypowied� s�owo „charakter”. U�ywaj jej ulubionego s�owa,
jakby by�o nagrane na ta�m�. Dzi�ki temu poka�esz jej swój w�a-
sny „charakter”.

Pami�taj — ponad po�owa zaufania, jakie tworzy si� pomi�-
dzy kobiet� i m��czyzn�, pochodzi z mowy cia�a i prawie 40%
z tonalno�ci. Co wi�c z pozosta�ymi 10%? Otó� tu mamy ju� do
czynienia z naszymi zmys�ami.
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KKobiecy Filtr Zmys�owy i Preferencje Werbalne

Jeste� w�a�nie na meczu pi�ki no�nej — przerwa, 50 000 kibiców,
wszyscy rozmawiaj�, nad stadionem przelatuje samolot, czujesz
zapach �wie�ej murawy, popcornu i hot dogów, plastikowe krze-
se�ko bole�nie uwiera Ci� w l�d�wie, jaki� bachor niemi�osiernie
si� wydziera itd. Nasz mózg funkcjonuje bardzo podobnie do
komputera. Gdyby�my zatem nie mieli naszych pi�ciu zmys�ów:
wzroku, s�uchu, w�chu, smaku i czucia, szybko okaza�oby si�,
�e w naszym otoczeniu jest zwyczajnie zbyt du�o informacji do
przetworzenia naraz. Nast�pi�oby swego rodzaju zmys�owe prze-
ci��enie i musieliby�my natychmiastowo zamkn�	 system — naj-
prawdopodobniej mdlej�c. Ten arcywa�ny mecz nie mia�by dla
nas najmniejszego sensu, podobnie jak cokolwiek innego wokó�
nas. Potrzebujemy wi�c zmys�ów, aby filtrowa	 otaczaj�ce na infor-
macje, tak aby nasz mózg da� sobie rad� z ich przetworzeniem.

Naturalnie kobiecy mózg dzia�a w analogiczny sposób. Kiedy
kobieta jest na randce, wokó� dzieje si� wiele rzeczy, bez wzgl�du
na miejsce spotkania. Prawd� mówi�c, wokó� dzieje si� tak wiele
rzeczy, �e gdyby nie pomoc zmys�ów, kobiecy mózg nie pora-
dzi�by sobie z nat�okiem informacji i za��da�by ponownego uru-
chomienia.

Aby zrozumie	, co dzieje si� podczas randki, kobiety zwracaj�
si� wi�c do swoich zmys�ów. To samo dotyczy podejmowania
decyzji, które wp�yn� na Wasz� wspóln� przysz�o�	. Na przyk�ad:
Czy jej si� podobasz? Czy b�dzie chcia�a podj�	 z Tob� wspó�-
�ycie? Czy Wasz zwi�zek ma potencjaln� przysz�o�	? U wi�kszo�ci
ludzi jeden ze zmys�ów jest tym dominuj�cym. Mo�e by	 to zmys�
wizualny (wzrok), kinestetyczny (dotyk, smak, zmys� czucia) lub
audytoryjny (s�uch).
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Kobiety z dominuj�cym zmys�em wizualnym lubi� podejmowa	
decyzje na podstawie bod�ców wzrokowych.
Jak ona widzi Wasz� przysz	o�� razem?

Kobiety z dominuj�cym zmys�em kinestetycznym podejmuj�
decyzje na podstawie odczu	 z czym� zwi�zanych.
Czy Wasz zwi�zek nie jest dla niej zbyt ciasny i czy nie czuje si� w nim
wi�ziona?

Kobiety z dominuj�cym zmys�em audytoryjnym potrzebuj� co�
us�ysze	, aby podj�	 decyzj�.
Czy on mówi mi to, co chcia	abym od niego us	ysze�?

Zmys�y oczywi�cie wspó�pracuj� ze sob�, lecz zwykle jeden
z nich ma pierwsze�stwo przed pozosta�ymi. Wa�n� rzecz� jest
zatem ustalenie, który ze zmys�ów jest tym dominuj�cym u ko-
biety, z któr� si� spotykamy. Aby tego dokona	, musisz ws�ucha	
si� w to, co ona do Ciebie mówi i postara	 si� wy�owi	 pewne
wskazówki.

Kobietom z dominuj�cym zmys�em wizualnym zdarza si�
mówi	 rzeczy w stylu: „Próbuj� sobie to wyobrazi� oczyma duszy.
Trudno by�o mi skupi� si� na tym, co mówi�a. Mog�am przewidzie�,
jak to si� sko�czy”. Kobiety takie musz� dostrzec, �e do siebie
pasujecie. Je�li wi�c spotykasz si� z tak� kobiet�, pami�taj, aby
mówi	 w sposób wizualny: „Wpad	o ci co� w oko w karcie da�?”.
To w�a�ciwa taktyka.

Kobietom z dominuj�cym zmys�em kinestetycznym cz��ciej
wypowiedz� co� w rodzaju: „Nie masz wra�enia, �e to jakie� nie-
równe? Tym razem nie pójdzie ju� tak g	adko. Ta sprawa mi brzydko
pachnie”. Te kobiety z kolei chc� czu	, �e do siebie pasujecie.
Musisz wi�c mówi	 w sposób kinestetyczny: „Czujesz, �e nasza
rozmowa idzie do�	 g	adko?”. O, w�a�nie tak.
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Pozostaj� jeszcze kobiety z dominuj�cym zmys�em audytoryj-
nym. �atwo z ich ust us�ysze	 zdania pokroju: „S	ysza	e�, co si�
sta�o? Mówi�a wyra�nie i czysto. Twoja propozycja brzmi nie�le!”.
To, czy uznaj�, �e do siebie pasujecie, zale�y przede wszystkim od
tego, co Ty b�dziesz mówi�. Musisz w miar� cz�sto u�ywa	 s�ow-
nictwa zwi�zanego z d�wi�kiem: „To brzmi znajomo!”. Brawo!

Kiedy ju� dowiesz si�, który ze zmys�ów jest dominuj�cy
u Twojej wybranki, b�dziesz w posiadaniu swego rodzaju mapy
prowadz�cej do skarbu — zaufania. Staniesz si� cz��ci� jej �wiata
zmys�ów i b�dziesz w stanie zaskarbi	 sobie jej zaufanie w sposób,
jakiego jeszcze nie do�wiadczy�a.

Dobre zwi�zki opieraj� si� na zaufaniu. U�ywaj�c wszystkich
wcze�niej wymienionych narz�dzi do budowania zaufania stajesz
si� twórc� scenariusza z happy endem. A kiedy ju� zrozumiesz,
�e potrafisz budowa	 zaufanie u nowo poznanych kobiet, musisz
zacz�	 korzysta	 z techniki „pasuj�cej po�ówki”. B�d� samo-
lubny i znajd� kobiet�, która naprawd� spe�nia wszystkie Twoje
wymagania. Jak wspomnia�em na pocz�tku tego rozdzia�u, wi�k-
szo�	 m��czyzn wkracza w nowe znajomo�ci z kobietami z nasta-
wieniem typu: „Mam nadziej�, �e si� jej spodobam i �e zaiskrzy
mi�dzy nami, to mo�e co� si� wydarzy”. To typowe dla starego
i niew�a�ciwego antagonistycznego podej�cia do zwi�zku. Musisz
o nim jak najpr�dzej zapomnie	, gdy� przynosi�o Ci tylko rozcza-
rowanie. Kiedy nauczysz si� budowa	 zaufanie i skorzystasz z tej
wiedzy w sposób pragmatyczny, Twoje my�lenie powoli b�dzie
przesuwa	 si� w stron� znalezienia w�a�ciwej, pasuj�cej po�ówki.
Zaufanie b�dzie ros�o, a zwi�zek iskrzy� — wystarczy odrobina
samokontroli!


