DARMOWY FRAGMENT - 2 ROZDZIALY

Al w pracy agenta nieruchomosci

Checklist z Rozdziatu 2 i granice Al z Rozdziatu 3

Dwa fragmenty z ebooka dla agentow premium, ktorzy chca uzywac Al

madrze, zanim Al zacznie uzywac ich przeciwko nim
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SPIS TRESCI PELNEGO EBOOKA

Rozdziat1: Nowy gracz przy stole transakcyjnym
11 45 agentéw, jedno pytanie, jeden wzorzec
1.2 Trzy historie ktére zmienity moje myslenie o Al
1.3 Paradoks informowanego klienta

Rozdziat 2: Al Slop, jak rozpozna¢ ze dzialasz przeciwko sobie
21 Czym jest Al Slop
2.2 Slop wizualny: Al w prezentacji nieruchomosci
2.3 Slop tekstowy: opisy ktére kazdy rozpoznaje
2.4 Slop merytoryczny: dane klientow w Al i halucynacje
2.5Jak rozpoznac slop u siebie -w tym fragmencie
2.6 Jak rozpoznac slop u konkurencji i wykorzystac
2.7 Al Act: nowe prawo ktérego branza jeszcze nie zauwazyta

Rozdzial 3: Zrozumie¢ Al zanim zaczniesz go uzywac
3.1 Jak naprawde dziata ChatGPT
3.2 Efekt lustra: dlaczego Al zawsze "ma racje"
3.3 Czego Al nie wie i nigdy nie bedzie wiedzie¢ - w tym fragmencie
3.4 Mapa zastosowan Al dla agenta premium

Rozdzial 4: Al ktéry pracuje dla Ciebie (nie przeciwko)
4.1 Od przyjecia oferty do publikacji
42 Al w tworzeniu tresci: co delegowac, czego nie
4.3 Narzedzia: moj starter pack
4.4 Co testowatem i sSwiadomie odtozytem
4.5 Trzy btedy ktorych unikac przy wyborze narzedzi
46 Moment "wow" i moment "nigdy wiecej"

Rozdziat 5: Klient z Al, czyli jak nie da¢ sie zaskoczy¢
51 Rozpoznaj moment: klient juz pytat Al
5.2 Case study: Umowa najmu okazjonalnego i ChatGPT
53 Wyprzedz ChatGPT: strategia proaktywna
54 Segment premium: ciepto wygrywa z algorytmem

Rozdzial 6: Pozycja eksperta w $wiecie, w ktérym Al "wie wszystko"
6.1 Dlaczego agent jest potrzebny bardziej niz kiedykolwiek
6.2 Rynek skreca w niebezpiecznym kierunku
6.3 Ludzki czynnik: Twoja najlepsza przewaga
6.4 Co to oznacza dla Ciebie w praktyce

Rozdziat 7: Plan wdrozenia na 30 dni
71 Zanim zaczniesz: wymowki, ktore Cie blokuja
72 Fundament: naucz sie rozmawiac z Al
73 Tydzien 1: Pierwszy kontakt
7.4 Tydzien 2: Budowanie nawyku
75 Tydzien 3: Klient i Al
76 Tydzien 4: Ocena i plan na przysztosc

Zakonczenie: Agent premium w 2026 roku

Dodatki
Appendix A: Stowniczek pojec Al dla agenta
Appendix B: Biblioteka promptow
Appendix C: Lista narzedzi Al wartych uwagi
Appendix D: Czerwone flagi

Dwie sekcje oznaczone kolorem znajdziesz w petnej tresci w tym pliku, na kolejnych stronach.
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ZANIM ZACZNIESZ

Skad te fragmenty

To sg dwie sekcje z ebooka "Al w pracy agenta nieruchomosci': checklist z Rozdziatu 2 i fragment
Rozdziatu 3 o granicach wiedzy Al. Rozdziat 2 nazywa sie "Al Slop, jak rozpoznac ze dziatasz
przeciwko sobie" i to on, wbrew pozorom, sprzedaje caty ebook: pokazuje doktadnie gdzie Al po

cichu niszczy zaufanie klienta premium, zanim agent sie zorientuje.

Zanim przejdziesz do checklisty, dwa zdania z otwarcia tego rozdziatu:

Najwieksze ryzyko nie pochodzi od agentow ktorzy nie uzywajq Al. Pochodzi od agentow
ktorzy uzywajg Al, ale robig to wsposob ktory niszczy ich reputacje, naraza ich na
odpowiedzialnosc prawna i odpycha doktadnie tych klientow ktorych chcag przyciagnac.

Jest rok 2026. Prawie kazdy agent w Polsce uzywa juz jakiejs formy Al. Problem w tym, ze wiekszos¢
robi to zle. Nie spektakularnie zle. Nie w sposdb ktéry widac od razu. Ale wystarczajaco zle zeby

klient premium to wyczut. Zeby prawnik to zauwazyt. Zeby konkurencja na tym skorzystata.
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ROZDZIAL 2 - Al SLOP

2.5 Jak rozpoznac slop u siebie

Zanim zaczniesz szukac slopu u innych, sprawdz wiasne materialy. Oto checklista ktéra pomoze Ci

ocenic czy Twoje tresci przeszly przez Al bez odpowiedniej redakgji:

v

4

v

4

Czy opis mogtby dotyczyé KAZDEJ nieruchomosci w tym przedziale cenowym?

Czy uzywasz stow "wyjatkowy", "prestizowy", "luksusowy" bez konkretnego uzasadnienia?
Czy ktos kto zna te nieruchomosc rozpoznatby ja po Twoim opisie?

Czy Twoje emaile follow-up brzmiaja tak samo niezaleznie od klienta?

Czy zdjecia na Twoich ofertach wygladaja "zbyt idealnie"?

Czy potrafisz powiedziec ktére zdanie w opisie jest TWOJE, a ktére z Al?

Jesli na wiecej niz 2 pytania odpowiedz brzmi "tak" lub "nie wiem", Twoje materialy

prawdopodobnie zawieraja Al slop.

W petnej wersji Rozdziatu 2 pokazuje, jak wyglgda slop wizualny, tekstowy i merytoryczny

osobno, i co konkretnie zrobic¢ z kazdym z tych szesciu sygnatow. Drugi fragment, na

kolejnej stronie, jest z Rozdziatu 3: o tym, czego Al nie wie i nigdy nie bedzie wiedziec.
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ROZDZIAL 3 - ZROZUMIEC Al ZANIM ZACZNIESZ GO UZYWAC

3.3 Czego Al nie wie i nigdy nie bedzie wiedzie¢

Wiedza lokalna i kontekstowa

Al nie wie: ze w tym konkretnym budynku wspdélnota ma winde od roku w remoncie; ze ta ulica za
rok bedzie przecieta nowa linia tramwajowa; ze mieszkania od podworza w tej kamienicy sa 20%
tansze bo latem nie ma stonca po 14:00; ze deweloper tego osiedla miat problemy z poprzednim

projektem i rynek o tym wie.

To jest wiedza ktéra masz Ty, po latach pracy w terenie. Zaden model jezykowy jej nie ma i nie

bedzie miat.

Prawo, podatki, umowy: absolutna czerwona linia

Al nie powinien by¢ uzywany do: interpretacji zapisow umowy deweloperskiej lub przedwstepnej,
oceny skutkow podatkowych transakgji, analizy stanu prawnego nieruchomosci, weryfikacji

zapisow w ksiedze wieczystej.

Nie dlatego ze Al nic nie wie o prawie, wie duzo. Dlatego ze brzmi pewnie nawet gdy sie myli, a

pomylka winterpretagji prawnej moze kosztowac klienta dziesigtki tysiecy ztotych.

W tych obszarach jedyna witasciwa odpowiedz brzmi: "To pytanie do prawnika lub doradcy
podatkowego.”

Emocje i motywacje stron

Al nie wie: dlaczego sprzedajacy naprawde sprzedaje i jak bardzo mu zalezy; ze kupujacy
powiedziat "musimy sie zastanowic" ale tak naprawde jest gotowy kupic jutro; ze za obiekcja
cenowa stoi lek przed zobowigzaniem finansowym, nie racjonalna analiza; jak poprowadzic

rozmowe zeby obie strony wyszty z poczuciem wygrane;.

Tojest rdzen pracy dobrego agenta. | jest catkowicie poza zasiegiem Al.
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CO DALEJ

To byty dwa fragmenty z siedmiu rozdziatéw

Petny ebook to 65 stron praktyki, nie teorii: dwa lata testowania Al w segmencie premium w

Warszawie, spisane tak, zebys nie musiat powtarzac tych samych bteddw.
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Mapa zastosowan Al: zielone, z6tte, czerwone, oparta na realnych transakcjach premium
Jak wyprzedzi¢ klienta, ktdry juz pytat ChatGPT, zanim on to zrobi

Jak odpowiadac na "analize z Al" bez utraty pozycji eksperta

Osobisty workflow: od przyjecia oferty do publikagji

Plan wdrozenia na 30 dni, tydzien po tygodniu

Biblioteka promptdw, lista narzedzi, czerwone flagi

Al w pracy agenta nieruchomosci
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