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ABSTRAKT

Hillis, Adel: Vyuzitie umelej inteligencie sprostredkovatel'skymi spolo¢nost’ami.
Bakalarska praca, Ekonomicka univerzita, Narodohospodarska fakulta, Katedra
poistovnictva, Odbor: Financie, Bankovnictvo a Poistovnictvo. Veduci bakalarske;j

prace: Branislav Slobodnik, Ing. Mgr. Bratislava: Narodohospodarska fakulta, 2025. 59 s.

Umelé inteligencia (Al) zasadne meni aj sektor finanéného sprostredkovania na
Slovensku, prinasajuc nové prilezitosti a vyzvy. Cielom tejto bakalarskej prace bolo
analyzovat’ aktualny stav vyuzitia Al sprostredkovatel'skymi spolocnostami na
Slovensku, identifikovat’ jej prinosy pre efektivitu a poukazat’ na rizikd implementécie.
Na dosiahnutie ciel’'a bola pouzita kvantitativna metéda dotaznikového prieskumu medzi
finanénymi sprostredkovatel'mi a zamestnancami sprostredkovatel'skych spolocnosti,
pricom data boli analyzované Statistickymi metédami. Vysledky potvrdili, ze
implementéacia Al zvySuje efektivitu prace; najcastejSie sa vyuziva pri komunikdcii so
zakaznikmi a analyze dat, priCom hlavnymi bariérami su obavy o ochranu dat, nedostatok

znalosti a zloZitost” integracie.

KPlucové slova: umela inteligencia, finan¢né sprostredkovanie, sprostredkovatel’ské

spolo¢nosti, dotaznikovy prieskum, efektivita, implementacia, Slovensko



ABSTRACT

Hillis, Adel: The Use of Artificial Intelligence by Intermediary Companies.
Bachelor's Thesis, University of Economics, Faculty of National Economy, Department
of Insurance, Field of Study: Finance, Banking and Insurance. Thesis Supervisor:

Branislav Slobodnik, Ing. Mgr. Bratislava: Faculty of National Economy, 2025. 59 p.

Artificial intelligence (Al) is fundamentally changing the financial intermediation
sector in Slovakia, bringing both new opportunities and challenges. The aim of this
bachelor's thesis was to analyze the current state of Al utilization by financial
intermediation companies in Slovakia, identify its benefits for efficiency, and highlight
the risks of implementation. To achieve this objective, a quantitative questionnaire survey
method was employed among financial intermediaries and employees of intermediary
companies, with the data analyzed using statistical methods. The results confirmed that
Al implementation increases work efficiency; it is most commonly used for customer
communication and data analysis, while the main barriers are concerns about data

protection, lack of knowledge, and the complexity of integration.

Keywords: artificial intelligence, financial intermediation, intermediary companies,

questionnaire survey, efficiency, implementation, Slovakia
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UVOD

Finan¢né sprostredkovanie je kIicové pre modernu ekonomiku, poméha riadit’
financie, alokovat’ zdroje a podporuje rast. Tento sektor vSak prechadza dynamickymi
zmenami vplyvom technoldgii, najmi umelej inteligencie (AI), ktord mé potencial
transformovat’ jeho fungovanie prostrednictvom automatizacie, optimalizacie, analyzy
dat a personalizacie, ¢im zvySuje efektivitu a konkurencieschopnost. Kedze je
pouzivanie umelej inteligencie v zahrani¢i rozsirenejsie, je dolezité preskumat’ situaciu aj

na Slovensku — mieru jej vyuzivania, prinosy a suvisiace rizika.

Hlavnym ciel'om tejto bakalarskej prace je analyzovat’ aktualny stav vyuzitia Al
sprostredkovatel'skymi spolo¢nostami na Slovensku, identifikovat' jej prinosy pre
efektivitu a poukdzat’ na vyzvy a rizikd implementacie. Praca je rozdelend do piatich

kapitol.

Uvodna4 kapitola prace predstavuje teoretické vychodiska skiimanej problematiky.
V jej ramci je definovany koncept finanéného sprostredkovania so zameranim na jeho
kl'acovi tlohu, relevantné typologie, legislativny rdmec a Struktiru hodnotového retazca.
Nasledne je analyzovana umeld inteligencia, s dorazom na jej zakladné typy a aplikacie
v sektore finan¢nych sluzieb, ako su hodnotenie rizika, skoring a obchodovanie. Kapitola
tiez skama vplyv Al na jednotlivé ¢lanky hodnotového retazca a identifikuje s tym
stivisiace vyzvy. V zavere kapitoly je komplexny prehl'ad doterajSich vyskumov v oblasti
prepojenia finan¢ného sprostredkovania a umelej inteligencie, a to v doméicom

1 zahrani¢nom kontexte.

Druhé kapitola definuje hlavny ciel’ prace, ktorym je analyzovat’ a zhodnotit’
vyznam vyuzitia umelej inteligencie v sprostredkovatel'skych spolo¢nostiach so
zameranim na jej prinosy a vyzvy. Stanovuje tiez parcialne ciele zamerané na analyzu
sucasného stavu implementacie Al, identifikaciu oblasti pre zvysSenie efektivity a analyzu
potencialnych rizik. Zaroven formuluje prieskumny problém v kontexte zvySovania
efektivity procesov financného sprostredkovania pomocou Al Na zéklade tychto
vychodisk kapitola pristupuje k stanoveniu prieskumnych hypotéz, ktoré budu nasledne

overovan¢ v empirickej Casti prace.

Tretia kapitola sa venuje metodologickému ramcu prace. Popisuje pristup —

kvantitativnu metédu zberu udajov (dotaznik), prieskumnt vzorku (sprostredkovatelia /

12



zamestnanci  sprostredkovatel'skych spolocnosti v SR), organizaciu prieskumu

a administraciu dat.

Analytickd cast’ tvori obsah Stvrtej kapitoly prace. Analyzuje a interpretuje
vysledky ziskané zdajov prostrednictvom dotaznika. Obsahuje test validacie dat,
deskriptivnu analyzu profilu respondentov, testovanie hypotéz, analyzu vzt'ahov (vel'kost’
firmy, zisk, investicie, Al), Specifické aplikacie Al, vnimané prinosy / bariéry, postoje,

typy rieSeni, dostupnost’ zdrojov. Kon¢i zhrnutim prieskumnych zisteni.

Poslednou kapitolou je diskusia, ktora sumarizuje a interpretuje kl'aicové zistenia
prieskumu v kontexte teoretickych vychodisk a predchadzajucich §tadii. Hodnoti
potvrdenie stanovenych hypotéz, objasiiuje praktické implikacie vysledkov pre
finan¢nych sprostredkovatel'ov na Slovensku a navrhuje konkrétne odporacania pre prax
zamerané na prekonanie identifikovanych bariér a lepSie vyuzitie potencialu Al. Kapitola

tiez odréza limity prieskumu a naznacuje mozné smery pre buduce badanie v tejto oblasti.
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1 Finan¢né sprostredkovanie

Finan¢né sprostredkovanie pomaha jednotlivcom a firmam efektivne riadit’
finan¢né toky a dosahovat’ finan¢né ciele. Bez tejto funkcie by jednotlivci a firmy celili
tazkostiam pri ziskavani potrebnych prostriedkov na rozvoj a inovacie. Financni
sprostredkovatelia, ako su banky, poistovne ¢i investicné fondy, zohravaju vyznamnu
ulohu v alokécii zdrojov, riadeni rizik a podpore ekonomického rastu. Ich ¢innost
prispieva k stabilite finanéného systému a celkovej prosperite spolo¢nosti (Narodna

Banka Slovenska, 2022).

1.1 Finan¢né sprostredkovanie a jeho teoretické vychodiska

Pojem "financné sprostredkovanie" je v tedrii definovany réznymi spdsobmi,
pricom jeho interpretdcia zavisi od ekonomického a pravneho rdmca danej jurisdikcie.
Definicie sa liSia v zavislosti od geografickej oblasti, pravnych predpisov a zaujmov
zainteresovanych stran, ako su regulatori, poskytovatelia sluzieb a spotrebitelia (Zakon

W

¢. 186/2009 Z. z. o financnom sprostredkovani a finanénom poradenstve, §2).

Pravny ramec financného sprostredkovania v Slovenskej republike je stanoveny
v Zakone €. 186/2009 Z. z. o finan¢nom sprostredkovani a financnom poradenstve, ktory
upravuje finan¢né sprostredkovanie, finan¢né poradenstvo, registraciu finan¢nych
agentov a sprostredkovatel'ov z inych ¢lenskych Statov, ako aj dohl'ad nad touto ¢innostou
(§1 a §2). Podla Slezdkovej (2020) tento zidkon zahfna vykondvanie finanéného
sprostredkovania a poradenstva v sektoroch, ako st poistenie, kapitalovy trh, prijimanie

vkladov a poskytovanie tverov (Slezékova et al., 2020).

Gurtler (2015) skiima finan¢né sprostredkovanie na slovenskom poistnom trhu,
pricom sa zaoberd definiciou a kvantifikdciou poistnych rizik a ich prevodom na
poistoviiu. Zdoraznuje, Ze finan¢né sprostredkovanie je regulovand ¢innost’ vyzadujuca
licenciu adodrziavanie legislativy na ochranu spotrebitelov a zabezpecCenie

transparentnosti (Gurtler, 2015).

Kravecova (2015) definuje finan¢né sprostredkovanie ako proces, v ktorom tretia
strana (financny agent) poskytuje informacie a sluzby suvisiace s finanénymi produktmi

a sluzbami, ¢im umoziuje ich efektivne vyuzivanie klientmi (Kravecova, 2015).
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Ekonomickd teéria vnima finanéné sprostredkovanie ako mechanizmus
prepajajuci finanéné trhy s entitami, ktoré potrebujii financovanie. Sprostredkovatelia
znizuju informacné asymetrie medzi poskytovatelmi a klientmi, ¢im prispievaju

k efektivnej alokacii kapitalu (Bulkowski, 2005; Covel, 2006; Hrvolova et al., 2001).

Podl'a Naddotiho (2022): "averovi (financni) sprostredkovatelia su subjekty iné
ako banky, opravnené vykondvat cinnost' poskytovania financovania akoukol'vek
formou, vratane vydavania zaruk, a su registrovani v osobitnom registri" (Naddoti et al.,
2022, p. 74). V bankovnictve sa finan¢ni sprostredkovatelia zameriavaju na poskytovanie
uverov a inych foriem financovania mimo tradi¢nych bankovych subjektov.
V poistovnictve vykonavaji distribuciu poistnych produktov, identifikéciu poistnych
potrieb a navrh poistnych rieSeni. Funkéné odliSenie vyplyva zo Strukturdlnych

a regula¢nych rozdielov medzi oboma sektormi.

Podl'a S. Engermana (2003) je tloha sprostredkovatel’'ov pri fungovani finan¢nych
trhov dobre zndma. Ked'Ze podnikatelia ¢asto nemaji dostatocné vlastné uspory na
financovanie svojich podnikatel'skych aktivit a jednotlivei s usporami zase nemaju
vhodné investi¢né projekty, v ramci ktorych by mohli svoje prostriedky zhodnotit’, vznika
priestor pre finan¢né transakcie. V tychto transakciach sporitelia poskytujti svoje finan¢né
prostriedky podnikatel'om vymenou za prijmy vo forme trokov alebo dividend, ¢im obe

strany dosahuju vyznamné vyhody (Engerman et al., 2003, p. 209).

Finan¢ny sprostredkovatel’ zabezpecuje transfer financnych prostriedkov medzi
sporite'mi a subjektami, ktoré potrebuju financovanie. Okrem poskytovania iverov moze
plnit’ aj d’alSie funkcie, ako sl vydavanie zaruk, sprava investicii ¢i riadenie rizik. Jeho
¢innost’ podlieha regulacii, pricom efektivne fungovanie finanéného sprostredkovania je
kl'ucové pre stabilitu a rozvoj finanénych trhov (Zakon €. 186/2009 Z. z. o finan¢nom

sprostredkovani a financnom poradenstve, §2 a §3).

Z dostupnych definicii sa priklaname k vymedzeniu podl’a Naddotiho et al. (2022,
s. 74). Tato definicia vystihuje postavenie nebankovych entit v procese financovania
a zaroven reflektuje aj Specifické funkcie sprostredkovatel'ov v réznych segmentoch trhu,

ako je poskytovanie Gverov ¢i distribucia poistnych produktov.
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1.2 Uloha a vyznam finanénych sprostredkovatelov

Financ¢ni sprostredkovatelia zohravaju klIai¢ovu ulohu pri mitigécii primarnych
trhovych nedokonalosti, predovsetkym transakénych ndkladov a informacnej asymetrie.
Historicky pritom v tejto oblasti dominovali banky, ktoré sa primarne zaoberali
prijimanim vkladov a poskytovanim uverov. AvsSak v dosledku financnych inovéacii
a narastajuicej konkurencie sa ich veduce postavenie postupne oslabilo. Tento proces
viedol k expanzii alternativnych sprostredkovatel'ov, ako st dochodkové a podielové
fondy, a k posunu k bankovym sluzbam, ktoré¢ st zalozené na poplatkoch (Allen a Gale,

2000).

Financ¢ni sprostredkovatelia plnia kIic¢ové funkcie, ktoré podporuju efektivnu

alokaciu kapitalu (Allen a Santomero, 2001, pp. 271-294).

Tabulka 1 Klucové funkcie financnych sprostredkovatelov

KPucova funkcia Popis

Diverzifikdcia investicii a vyuzivanie finan¢nych nastrojov (napr. derivatov) na zmiernenie rizika.
Riadenie rizika Bankovo orientované systémy stabilizuju riziko akumulaciou rezerv, trhové ekonomiky sa
spoliehaju na derivaty ako swapy a opcie.

Hodnotenie uverovej bonity a znizovanie nakladov na monitorovanie diznikov, ¢o je dolezité aj

Delegované monitorovanie ., , o, .
8 pritstupe bank od tradi¢ného tiverovania.

Transformacia kratkodobych vkladov na dlhodobé tvery, podporena sekuritiziciou a

Zabezpecenie likvidity obchodovanim s finanénymi nastrojmi.

Prechod od trokovych vynosov k poplatkovym aktivitdm (sprava aktiv, poistovacie sluzby),

Inovacie a prispdsobenie trhu . LT R
prsp ¢im banky zachovavaji svoju relevantnost’.

(Allen a Santomero, 2001, pp. 271-294)

Finan¢ni sprostredkovatelia teda plnia zdkladné funkcie, akymi st mobilizacia
uspor a alokacia kapitalu, pricom v ranych fazach hospodarskeho rastu ma prvorady
vyznam prave efektivna mobilizacia dostupnych zdrojov. ,,KIaCovy problém spociva
skor v mobilizacii dostupnych tspor ako v zvySovani ich sumy* (Engerman et al., 2003,
p- 1). Tento proces zabezpecuje prisun kapitalu do produktivnych sektorov, ¢im zvySuje

ekonomicku efektivnost’.

Finan¢ni sprostredkovatelia zarovenn podporujii investicie poskytovanim
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informacii a riadenim rizika. Efektivnost tohto procesu zavisi od kvality
inStitucionalneho ramca a regulacie. Davis a Gallman zdoraznuju, ze ,,aspech pochadza

z jemnej sthry medzi vladou a sitkromnym sektorom* (Engerman et al., 2003, p. 2).

Vplyv sprostredkovatel'ov sa lis§i podl'a typu finan¢ného systému. V USA
a v Spojenom kralovstve dominuja finan¢né trhy, ¢o vedie k zameraniu na riadenie rizik.
V bankovo orientovanych ekonomikach, ako Japonsko, Francuzsko ¢i Nemecko,
zohravaju sprostredkovatelia hlavnu tlohu pri zabezpeceni likvidity (Allen a Gale, 2000;

Saunders et al., 2021; Mishkin, 2020).

Institicie zohravaju aj vyznamnu regulacént lohu, ked’Ze prostrednictvom tvorby
pravidiel a dohladu nad ich dodrziavanim prispievaju k stabilite ekonomického
prostredia. Reguldcia vSak musi byt vyvazend — priliSnd miera kontroly méze brzdit
inovacny potencidl a flexibilitu trhov, zatial’ ¢o jej absencia alebo nedostato¢nost’ mdze

viest’ k nestabilite a systémovym rizikdm (Outrata et al., 2009).

1.3 Typy finanénych sprostredkovatel’ov

Financ¢né sprostredkovanie a poradenstvo st neoddelitenou sucastou finanéného
sektora Slovenskej republiky, pri€om ich pravny ramec, ako sme uz uviedli, je stanoveny
zakonom €. 186/2009 Z. z. o finan¢nom sprostredkovani a finanénom poradenstve. Tento
zékon definuje jednotlivé kategorie subjektov opravnenych vykonévat tieto Cinnosti,

pricom kazda kategoria ma Specifické poziadavky a charakteristiky.

Finanény agent je osoba alebo spolocnost vykondvajuca finan¢né
sprostredkovanie na zéklade zmluvy s finan¢nou intitiiciou alebo inym finanénym
agentom. Typy finan¢nych sprostredkovatel'ov (detailne v tabulke 2) su tieto (Zakon

¢.186/2009 Z. z, §2):

samostatny finan¢ny agent (SFA),
e viazany finan¢ny agent (VFA),

e podriadeny finan¢ny agent (PFA),
e finan¢ny poradca,

e sprostredkovatel’ doplnkového poistenia,
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e finan¢ny sprostredkovatel’ z iného ¢lenského Statu Europskej unie.

Tabulka 2 Typy financnych sprostredkovatelov

Typ finan¢ného sprostredkovatela Charakteristika
Samostatny financny agent Spolupracuje s viacerymi finanénymi institGiciami a pontika §iroké
spektrum produktov.
. , . Ma zmluvu s jednou finan¢nou institiciou v danom sektore a ponika
Viazany finan¢ny agent o e
produkty vyluéne tejto nstiticie.
Podriadeny finanény agent Pdsobi pod samostatnym finanénym agentom na zaklade pisomnej

dohody.

Sprostredkovatel’ doplnkového poistenia  |Sprostredkovava poistenie ako doplnok k inému produktu alebo sluzbe.

Poskytuje klientom nezavislé finanéné poradenstvo, pri¢om odmenu za

F . v 4 d
nancny poradca svoje sluzby prijima priamo od klienta.

Subjekt z iného &lenského 3tatu EU, ktory je opravneny vykonavat’
finan¢né sprostredkovanie alebo poradenstvo na tzemi Slovenskej
republiky za podmienok stanovenych zakonom.

Finan¢ny sprostredkovatel’ z iného
Clenského Statu

(Zékon ¢.186/2009 Z. z, §2)

1.4 Value chain (hodnotovy ret'azec) finan¢ného sprostredkovatel’a

Koncept hodnotového retazca, ktory zaviedol Michael E. Porter (1980),
predstavuje analyticky néstroj strategického riadenia definovany ako ,,séria ¢innosti...
s cielom dodat’ na trh hodnotny produkt alebo sluzbu* (Robben, 2018, s. 9). Umoziiuje
podnikom analyzovat’® svoje primdrne a podporné aktivity pre maximalizaciu
konkurenc¢nej vyhody a tvorbu hodnoty (Robben, 2018, s. 9, 13). Primarne aktivity
(vstupna logistika, prevadzka, vystupnd logistika, marketing a predaj, sluzby) priamo
vytvaraji hodnotu pre zékaznika, zatial’ ¢o podporné aktivity (napr. infrastruktura, 'udské

zdroje, technologie, obstardvanie) zabezpecuju ich efektivne fungovanie.

Pri aplikacii na finan¢ny sektor sa tieto aktivity Specificky adaptuja. Vstupné
operdcie, analogické vstupnej logistike, sa tykaji ziskavania finanénych prostriedkov
(napr. vklady, poistné, kapital), pricom kl'ucova je dovera a nehmotnd povaha vstupov

(Cole, 2019). Prevadzka zahina kl'a¢ové transformacné procesy poskytovania finanénych
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sluzieb ako poskytovanie uverov, posudzovanie rizik, sprava portfolii ¢i likvidacia
poistnych udalosti, ktoré st charakteristick¢ intenzivnym spracovanim informacii
a vysokymi regulacnymi narokmi (Harrington a Niehas, 2003). Vystupné operacie,
ekvivalent vystupnej logistiky, opisuji dorucenie finalnych produktov a sluzieb klientom
(napr. pristup k uctom, vyplata poistnych plneni, distribucia vynosov), pricom
v sucasnosti su vyrazne ovplyvnené digitalizaciou, dorazom na bezpecnost’ a klientsku

skusenost’ (Pinedo a XU, 2017).

1.4.1 Tvorba hodnoty a konkurencna vyhoda

Tvorba hodnoty je zdkladnym pilierom Porterovho (1980) konceptu hodnotového
retazca, pricom jej pochopenie je nevyhnutné pre rozvoj konkurencnej vyhody
prostrednictvom efektivneho rozlozenia zdrojov (Robben, 2018, s. 10). Organizacie
generuju hodnotu primarne cez nakladovt efektivnost’ (napr. optimalizaciou procesov
a logistiky), diferenciaciu produktov alebo inovéacie (Robben, 2018, s. 10). KI'i¢ovu
ulohu zohrava aj integracia dodavatel'ského retazca a marketingove; komunikécie

(Fotiadis et al., 2022, s. 93).

Konkuren¢na vyhoda spociva v schopnosti podniku pontknut’ zédkaznikom vyssiu
hodnotu alebo dosahovat' nizSie prevadzkové naklady ako konkurencia, ¢o sa da
identifikovat’ porovnanim ich hodnotovych retazcov (Robben, 2018, s. 12). Jednym zo
spdsobov jej posilnenia je outsourcing vedl'ajSich ¢innosti externym partnerom, ¢o mdze
znizit' néklady pri zachovani kvality (Fotiadis et al., 2022, s. 228). Vyber aktivit
vytvarajucich hodnotu by mal byt zalozeny na ich ekonomickej podstate, nakladovosti

a priamom vplyve na konkuren¢nu vyhodu (Robben, 2018, s. 12).

Synergia medzi optimalizaciou tvorby hodnoty a budovanim konkurencnej
vyhody je nevyhnutnd pre udrzatelny rast a trhovl poziciu (Robben, 2018, s. 10).
Efektivne marketingové stratégie v ramci hodnotového, resp. dodavatel'ského retazca,
prispievaju k ziskaniu a udrZaniu tejto vyhody, ¢o sa v konecnom dosledku odraza

v lojalite zdkaznikov (Fotiadis et al., 2022, s. 279).
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1.5 Umela inteligencia a finan¢né sprostredkovanie

Umela inteligencia (Al) je oblast’ informatiky, zaoberajica sa tvorbou systémov
alebo strojov so schopnost’ami, ktoré by sme normalne povazovali za inteligentné, ak by
ich vykonavali Tudia. Tieto schopnosti zahffiaji ucenie sa, rieSenie problémov,
rozpoznavanie vzorcov, rozpravanie jazykom, rozhodovanie a adaptaciu na nové situacie
(Bostrom, 2014).

Umela inteligencia (Al) vyuziva strojové ucenie, neuronové siete a vypoctové
modely na automatiziciu rozhodovania a interakciu medzi ¢lovekom a pocitaCom.
Strojové ucenie (ML) umoznuje Al systémom zlepSovat’ vykon analyzou rozsiahlych
datovych mnozin. ,,ML ulah¢uje predpovede pomocou existujiicich idajov na doplnenie

chybajucich informadcii a identifikaciu skrytych faktorov alebo vzorov* (Lim a Morgan,

2024, p. 431).

1.5.1 Typy umelej inteligencie

Umela inteligencia (Al) sa podl'a schopnosti deli na tri hlavné typy:

1. Uzka Al (Specializovand / slaba AI) - navrhnutd na Specifické ulohy (napr.
rozpoznavanie znaciek, hlasovi asistenti, odporticacie systémy) bez schopnosti ucit’ sa

mimo svojich parametrov (Lim a Morgan, 2024).

2. VSeobecna Al (AGI) - hypoteticka Al s kognitivnymi schopnostami porovnatel'nymi
s Clovekom, schopné rieSit rozne Ulohy a adaptovat sa. Zatial je predmetom

teoretického vyskumu (Lim a Morgan, 2024).

3. Super Al - hypotetickd faza, kde Al prevySuje l'udska inteligenciu vo vSetkych

aspektoch (vratane sebauvedomenia). Existuje len v teorii a sci-fi (Bostrom, 2016).

Al systémy casto vyuZivaju strojové ucenie (ML), ktoré ma tri hlavné metody

(Andrejkova a Antoni, 2020):
1. Ucenie pod dohl'adom: trénovanie na oznac¢enych datach.
2. Ucenie bez dohl'adu: hl'adanie vzorcov v neoznacenych datach.

3. Posiliiovacie ucenie: uéenie na zaklade odmien a trestov.
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ML sa v modernych Al systémoch pouziva ako ndkladovo efektivny spdsob

rieSenia zlozitych problémov (Lim a Morgan, 2024).

1.5.2 Al v hodnoteni rizika a Vv kreditnom skore

Hlavnou vyhodou Al v tejto oblasti je optimalizacia skoringovych mechanizmov.
Al mdze podporit’ rozhodovanie o tiverovych Cinnostiach modelovanim Sirokej skaly
alternativnych zdrojov udajov, ¢im znizuje pocet nesplacanych tverov* (Arslanian

a Fischer, 2019, p. 183).

Strojové ucenie sa osvedcilo pri analyze komplexnych finanénych nastrojov. Pri
hodnoteni kreditného rizika, najméd pri swapoch kreditného zlyhania (CDS), modely
hlbokého ucenia dosahuji vyssiu presnost’ nez tradi¢né metddy (Cecconi, 2023, p. 88).
Schopnost” Al spracovavat’ velké objemy Struktirovanych a nestruktirovanych udajov

zvySuje robustnost’ modelov na hodnotenie rizika.

Al sa tiez uplatiluje pri analyze makroekonomickych faktorov ovplyviujucich
uverové trhy. Napriklad Stadia Sirignana, Sadhwaniho a Gieseckeho analyzovala viac ako
120 miliénov hypoték v USA v rokoch 1995 — 2014 a identifikovala mieru
nezamestnanosti podl'a PSC ako kl'i¢ovy faktor Gispesnosti splacania (Cecconi, 2023,
p- 89). Takéto analyzy umoziujl finanénym institiciam lepSie predikovat’ uverové riziko

a prisposobit’ stratégiu poskytovania averov.

Vyuzitie Al v hodnoteni rizika sa rozSiruje aj na malé a stredné podniky (SMB),
ktoré cCasto Celia obmedzeniam pri ziskavani Uverov. Implementicia spracovania
prirodzeného jazyka a strojového videnia umozZiluje automatizované overovanie
dokumentov (totoznosti klientov) a urychlenie procesu KYC (Know Your Customer)
(Arslanian a Fischer, 2019, p. 183). Tymto sposobom Al zniZuje riziko podvodov

a zefektivituje spravu tverovych portfolii.

Rastuce vyuzivanie Al v kreditnom skoérovani vyvoldva otdzky transparentnosti
a objektivity. ,,Znacné obavy sa tykajui toho, ako zabezpecit', aby systémy s podporou Al
neprejavovali neZiaduci sklon k zaujatosti, ¢i uz v désledku samostatného ucenia alebo
prendSania subjektivnych nézorov od programatorov (Arslanian a Fischer, 2019,
p. 195). Riesenie tychto problémov vyzaduje zavedenie prisnych metéd overovania

modelov, diverzifikaciu tréningovych dat a dodrziavanie regulacnych usmerneni na
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eliminaciu diskrimina¢nych faktorov.

1.6 Empirické studie finanéného sprostredkovania a umelej inteligencie

V oblasti financného sprostredkovania a umelej inteligencie (Al) existuje
niekol’ko vyznamnych vyskumov a Studii, ktoré poskytuji cenné informacie

o aktudlnych trendoch, vyzvach a prilezitostiach v tejto oblasti.
V zahraniéi boli realizované v stuvislosti s Al tieto vyskumy:

e Prieskum IIF a EY (65 inStitlcii) zistil, ze 70-85 % uz aktivne vyuziva Al /ML
rieSenia (napr. pre data, risk management, sluzby zdkaznikom) (Delgado et al.,

2023).

e Vyskum Svetového ekonomického fora analyzoval aplikacie Al (compliance,

riadenie rizik, sluzby zdkaznikom) a implementa¢né vyzvy (Schizas et al., 2020).

e Vyskum NVIDIA (2025, cca 600 profesionalov) sa zameral na trendy, ako detekcia

podvodov, optimalizécia portfolia a spracovanie dokumentov (Nvidia, 2025).

e Studia BIS ukazala, ze Al v hodnoteni (iverovej bonity v talianskych bankach znizuje

cyklické efekty vzt'ahového iverovania pocas kriz (Gambacorta et al., 2025).
Na Slovensku to boli najmé nasledujice vyskumy:

e Vyskum z roku 2022 ukazal, Ze v oblasti financného sprostredkovania 100 %
respondentov Al nevyuzivalo, ale 50 % planovalo implementaciu (Bednar¢ikova

a Romanova, 2025).

o Studia Grachovej a Ferencikovej (2023) zistila, e v podnikatel'skych centrach zavisi
uroven implementacie Al od sluZzieb a v oblasti financii eSte nie je Siroko

implementovana.

Zahrani¢né vyskumy odhal'uji pokrocilu mieru penetracie umelej inteligencie na
rozdiel od Slovenska, ktoré vykazuje iba za¢iatocnu uroven jej vyuZitia s potencialom pre
rozvoj. Dalii vyskum by sa mohol preto zamerat’ napriklad na identifikaciu $pecifickych
slovenskych aplikacnych domén a stratégie prekondvania existujucich implementa¢nych

bariér.
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2 Ciel’ prace, prieskumny problém a hypotézy v kontexte Al

Vstup umelej inteligencie (AI) do financného sektora predstavuje jednu
z najvyznamnej$ich transformaénych vin stGdasnosti. Jej potencidl automatizovat
procesy, personalizovat’ sluzby a optimalizovat’ rozhodovanie otvara nové horizonty pre

efektivitu a konkurencieschopnost’, no zaroven prinasa aj nové vyzvy a otazniky.

Finan¢né sprostredkovanie na Slovensku, ako dynamicka sucast’ tohto systému,
stoji pred prilezitost'ou, ale aj nevyhnutnostou adaptovat’ sa na tieto zmeny. Pochopenie
aktudlneho stavu vyuzitia Al, jej redlnych prinosov a potencidlnych rizik v tomto
Specifickom kontexte je preto kluCové nielen pre samotné sprostredkovatel'ské
spolocnosti, ale aj pre cely financny trh. Tato praca si kladie za ciel’ prispiet’ k tomuto

poznaniu systematickou analyzou.

2.1 Ciel’ prace a prieskumny problém

Hlavnym cielom tejto bakalarskej prace je analyzovat’ a zhodnotit vyznam
vyuzitia umelej inteligencie v sprostredkovatel'skych spolo¢nostiach so zameranim na jej

prinosy a vyzvy.
Na dosiahnutie hlavného ciel'a boli stanovené nasledujtce parcidlne ciele:

1. Analyzu sucasného stavu implementacie umelej inteligencie a identifikacia prikladov

jej vyuzitia s potencidlom pre finan¢né sprostredkovanie.

2. Identifikdciu a zhodnotenie konkrétnych oblasti v procesoch finanéného
sprostredkovania, v ktorych mdéze implementicia umelej inteligencie priniest
vyznamné zvysenie efektivity.

3. Identifikaciu a analyzu potencialnych rizik a vyziev spojenych s implementaciou

umelej inteligencie v prostredi finanéného sprostredkovania.

Prieskumny problém sa sustred’'uje na identifikdciu a zhodnotenie vyznamu vyuZzitia
umelej inteligencie (AI) v kontexte zvySovania efektivity procesov finan¢ného
sprostredkovania v sprostredkovatel'skych spolo¢nostiach / u samostatnych finan¢nych

sprostredkovatel'ov. Zahfiia analyzu potencidlnych prinosov Al, ako je automatizacia
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procesov, optimalizacia sluzieb zédkaznikom, digitalizacia marketingu a zlepsenie ochrany
udajov. Zaroven skiima kl'ai¢ové vyzvy a rizika spojené s jej implementaciou, ktoré¢ mozu

ovplyvnit jej Gispe$nu integraciu a celkovy vyznam pre sektor.

2.2 Stanovenie prieskumnych hypotéz

Nevyhnutnou sucastou tohto ramca, vychadzajucou z teoretického zakladu
a stanovenych ciel'ov prace, je formulécia prieskumnych hypotéz. Hypotézy predstavuju
verifikovatel'né predpoklady o vztahoch medzi skimanymi premennymi a slizia ako
vychodiskovy ramec pre analyticku Cast’ prace. Ich formulacia reflektuje identifikované
trendy v oblasti vyuzivania umelej inteligencie vo finan¢nom sprostredkovani, o¢akavané
postoje a spravanie respondentov z finan¢ného sektora. Cielom stanovenia hypotéz je
poskytnut’ jasne formulované prieskumné otazky, ktoré umoznia overit, do akej miery

dochéadza k vyuzivaniu Al v ramci financnych sluzieb a aké su jej dopady.

Na zéklade prieskumného ciela a prieskumného problému, ako aj poznatkov
ziskanych z odbornej literattry, ako vychodisko pre overenie predpokladov v praxi, sme

si stanovili tieto hypotézy:

e Hi: Implementacia umelej inteligencie sprostredkovatel'skymi spolocnost’ami alebo
samostatnymi  finanénymi sprostredkovatelmi vedie k zvySeniu efektivity

a produktivity prace.

e Ho: Implementacia umelej inteligencie sprostredkovatel'skymi spolocnost’ami alebo
samostatnymi finanénymi sprostredkovatelmi nevedie k zvySeniu efektivity

a produktivity prace.

e Ha2: Vicsina spolocnosti / samostatnych sprostredkovatel’ov je stile v pociatoénych
fazach adopcie Al, pricom implementacie sa zameriavaju skor na Ciastkoveé, dobre

W

definované tilohy, nez na komplexné prepracovanie klI'i¢ovych procesov.

e Ho: Neplati, ze vicSina spolocnosti / samostatnych sprostredkovatelov je
v pociatocnych fazach adopcie Al alebo neplati, Ze sa ich implementécie zameriavaju

skor na Ciastkové ulohy nez na komplexné prepracovanie kI'icovych procesov.

V nadvidznosti na definované hypotézy bude v d’alich Castiach charakterizovana
zvolend prieskumna metoda, definovana prieskumna vzorka respondentov, opisany

priebeh a organizacia zberu dat.
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3 Metodologicky ramec a dizajn prieskumu

Této kapitola nadvidzuje na teoreticko-konceptualne vymedzenie problematiky
umelej inteligencie v kontexte finan¢ného sprostredkovania, ako aj na stanovenie ciel’a
a formulacie prieskumného problému, ktoré boli rozpracované v predchadzajucich
Castiach prace. Zamerom kapitoly je explicitne definovat metodologicky ramec
realizovaného empirického prieskumu, ktory tvori zdklad pre analyticka Cast’ prace.
Detailne Specifikuje prieskumny dizajn a pouzité metodické postupy, nevyhnutné pre

systematicky zber relevantnych dat a ich nasledné spracovanie a interpretaciu.

3.1 Prieskumna metoda a prieskumna vzorka

Na ziskanie dat bol pouzity kvantitativny prieskum formou Struktirovaného
online dotaznika (s uzavretymi otdzkami), ¢o je efektivna metdda pre Siroké spektrum

respondentov a zvysuje reprezentativnost’ (Gillham, 2008; Fowler, 2014; Babbie, 2010).

Dotaznik, vytvoreny pomocou platformy Google Forms, obsahoval rozne typy
otazok. Respondenti odpovedali vyberom z viacerych moznosti, mohli oznacit’ viacero
odpovedi naraz (viacnasobny vyber), vyjadrovali svoj nazor na Likertovej Skale

a odpovedali na otazky typu 4no / nie (dichotomické otazky).

Pred spustenim ostrého zberu dat sme dotaznik otestovali na malej skupine
respondentov, aby sme odhalili pripadné problémy alebo nejasnosti. Respondenti boli

uisteni o anonymite ich odpovedi a o ochrane osobnych tdajov v zmysle nariadeni GDPR.

Cielovou skupinou boli zamestnanci, manazéri a samostatni financni
sprostredkovatelia na Slovensku, pricom zdmerom bolo zistit’ ich vnimanie a vyuzivanie

umelej inteligencie (Al) a postoje k jej implementécii.

Dotaznik sktimal tri hlavné oblasti: 1. mieru vyuzivania Al v spolo¢nosti
a konkrétne oblasti jej nasadenia, 2. vplyv Al na efektivitu prace (automatizacia, rychlost,
presnost’, produktivita), 3. vyzvy a obavy spojené s implementaciou Al (etika, bezpecnost’

dat, potreba vzdelavania).

Prieskum  oslovil e-mailom vSetkych 393  spolo¢nosti  financného

sprostredkovania (SFA) registrovanych v NBS (april 2025). Na zaklade reakcii tychto

25



spolo¢nosti (odozvy cez e-mail) predpokladdme jeho distribiciu aj na cCast ich
podriadenych (PFA) aviazanych finanénych agentov (VFA), ako aj finan¢nych

poradcov. Dotaznik bol distribuovany tiez cez socialne siete.

Do prieskumu sa zapojili vyznamné spolo¢nosti ako OVB (3 370 PFA), Partners
Group (1 137 PFA), Fingo (1 170 PFA), Prosight (627 PFA), CPM (74) a banky, ako
Slovenska sporitel'na, a. s., VUB, a.s.,a PSS, a.s. (480) (Csernak, 2025; Capital a Project

Management Associates, 2025; Prva stavebna sporitelta, 2024).

Ziskali sme 113 odpovedi z celkového poctu priblizne 17 420 potencialnych
respondentov (Csernak, 2025), o predstavuje relativne nizku mieru névratnosti (priblizne

0,65 %).

Na zaklade prepoctu s ohl'adom na pocet podriadenych finan¢nych agentov (PFA)
a viazanych finan¢nych agentov (VFA) zapojenych spolo¢nosti sa odhaduje, ze prieskum
pokryl minimalne 39 % z celkového poctu tychto kategorii zastupcov, ¢o naznacuje
vyznamné zastupenie kl'ai¢ovych aktérov na trhu finanéného sprostredkovania a potencial
pre relevantné udaje. Pri posudzovani celkove] reprezentativnosti prieskumu je vSak
potrebné¢ brat’ do uvahy nizku celkovli mieru navratnosti a potencialne odliSnosti

v ndzoroch nezapojenych subjektov.

3.2 Organizacia prieskumu a administracia dat

Nas prieskum prebiehal priblizne 3 mesiace, priCom zahfial podrobné Studium

teoretickych vychodisk, zber udajov prostrednictvom dotaznika a ich vyhodnotenie.
Fézy prieskumu zahfiali:

1. Navrh dotaznika: Struktirovany dotaznik pokryvajici charakteristiky respondentov,
formy vyuzitia Al (vyhl'adavanie klientov, analyza dat, komunikécia, automatizacia,
HR — Human Resources, monitoring KPI — Key Performance Indicator)

a postoje / bariéry k Al (pripravenost’ vedenia, prekazky, potreba vzdelavania).

2. Distribtcia: online cez e-mail, socidlne siete a interné kanaly sprostredkovatel'skym

spolo¢nostiam na Slovensku, pri dodrzani anonymity a GDPR.

3. Zber aspracovanie dat: data boli uloZené elektronicky. Na spracovanie sa pouzil

Microsoft Excel (zékladné Statistiky: priemer, medidn, rozptyl, kvartily / percentily,
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smerodajna odchylka) aIBM SPSS Modeler (pokrocilé inferencné metddy:
korela¢na analyza; testovanie hypotéz cez t-test, One-sample Wilcoxon signed-rank
test, Shapiro-Wilk test normality, jednostranny binomicky test, validacia dat

pomocou One-Class SVM pre test anomalii).

Na realizaciu korelacnej analyzy sme si zvolili Pearsonov korela¢ny koeficient,
pretoze vychaddza =z potreby presne akvantitativne vyhodnotit' silu a smer
predpokladaného linearneho vztahu medzi premennymi. Koeficient je vhodnym
Statistickym nastrojom najmaé v pripade, ak ide o meratel'né, intervalové alebo pomerové
udaje, ¢o je v pripade investicii, trovne implementacie technolédgii a ziskovosti splnené.
Tento koeficient zarovenn umoznuje jednoducht interpretaciu vysledkov, o prispieva
k jednozna¢nému posudeniu, ¢i existuje pozitivna, negativna alebo ziadna korelacia
medzi skimanymi premennymi. Vyber tejto metdody je preto opodstatneny snahou
o objektivne a spolahlivé vyhodnotenie vztahov vramci skimanej problematiky

(Newbold, 2012).

One-sample t-test a one-sample Wilcoxon signed-rank test su oba Statistické testy
na porovnanie vzorky s hypotetickym populatnym parametrom, ale liSia sa
v predpokladoch a pouziti. T-test sa pouZiva, ked’ je stibor dat priblizne normalne
rozdeleny a porovnava priemery, zatial ¢o Wilcoxonov test je neparametricky
anevyzaduje normdlne rozdelenie dat, pracuje s medidnmi a je robustnejSi voci

extrémnym hodnotam a odchylkam (Newbold, 2012).

Shapiro-Wilk test normality overuje, ¢i st data normalne rozdelené. Pouziva sa
na kontrolu predpokladu normality pred aplikovanim inych Statistickych testov. Ak je p-
hodnota men$ia nez zvolend hladina vyznamnosti, zamieta sa nulova hypotéza

o normalite dat (Royston, 1982, pp. 115-124).

Jednostranny binomicky test sluzi na testovanie, ¢i sa ,,proportion of successes*
(podiel tuspechov) v binomickom rozdeleni 1iSi od predpokladanej hodnoty. Je

"jednostranny", pretoze testuje len jednu stranu distribacie (Newbold, 2012).

One-Class SVM pre test anomalii je metdda strojového ucenia na detekciu
anomalii v datach. Modeluje typické vzory v datach a identifikuje hodnoty, ktoré¢ sa od
nich vyrazne liSia (anomalie). Pouziva sa pri detekcii nezvycajnych alebo podozrivych

dat bez potreby oznacenych vzoriek (Pawar et al., 2015).
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Administracia dat obsahovala:

Kontrolu kvality: Cistenie a validacia dat (overenie konzistencie, odstranenie chyb)

pre zabezpecenie spol'ahlivosti analyz.

Analyticky pristup: rozdelenie na deskriptivnu analyzu (prehlad stavu vyuzivania
Al) a inferenc¢né testy (napr. overenie hypotéz, h'adanie vztahov medzi premennymi
ako investicie, vyuzitie Al a vysledky). Pouzité boli aj metody syntézy, porovnavania

udajov a ich zovSeobecnenia.

Vizualizaciu: vysledky boli prezentované formou tabuliek a grafov pre prehl'adné

zobrazenie trendov a vzt'ahov.

28



4 Analyza a interpretacia empirickych zisteni

V naSom prieskume sme sa pokusili ziskat’ a vyhodnotit’ idaje o vplyve umelej
inteligencie na finanéné sprostredkovanie, o jej negativach a pozitivach, ako aj stupni

implementécie v naSom podnikatel'skom prostredi.

Prestudovali sme si dostupné zdroje informacii k danej téme, v prvom rade
odbornu literatiru a legislativne dokumenty. Vychodiskovou literatirou boli najmi
publikacie zahrani¢énych autorov (Engerman, Naddoti, Robben, Allen, Santomero

a d’al$i), z domacich autorov napriklad publikécie od Slezakovej, Kravecovej a Gurtlera.

V tejto kapitole sa zameriavame na interpretaciu ziskanych udajov v kontexte
teoretickych vychodisk prezentovanych v predchadzajtcich Castiach prace. Diskutujeme
o hlavnych zisteniach prieskumu, posudzujeme mieru potvrdenia alebo vyvratenia
stanovenych prieskumnych hypotéz a zaroven identifikujeme kl'ai¢ové prilezitosti a vyzvy

spojené s implementaciou umelej inteligencie v prostredi finanéného sprostredkovania.

4.1 Validacia dat

V ramci detekcie anomalii pomocou metédy One-Class SVM sme analyzovali

nasledujice premenné:
e typ sprostredkovatel’a (0 = samostatny, 1 = spolo¢nost’),
o dizka praxe (k6dovanie: 1 = menej ako 1 rok, ..., 4 = viac ako 10 rokov),

e dosiahnuty zisk (v pripade samostatnych agentov ide o vlastny zisk, v pripade

spolocnosti o firemny zisk; Skala 1-4),
e investicie do digitalizacie (1 = menej ako 5 000 €, ..., 4 = viac ako 50 000 €),
e vyuZzivanie umelej inteligencie (0 = nie, 1 = 4no).

Na zéklade analyzy 100 validovanych zdznamov model One-Class SVM

identifikoval 10 pripadov ako anomalie, ¢o predstavuje 10 % vSetkych pozorovani.

Anomalie predstavuju odpovede, ktoré sa vyrazne odliSuju od bezného vzoru
v datach (napr. extrémne kombindcie kratkej praxe s vysokymi investiciami, alebo

naopak).
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10 % anomalii naznacuje, Ze asi kazdd desiata odpoved’ moze byt potenciilne

chybna, nespravne vyplnena alebo predstavuje skutocne nestandardnu situdciu.

V pripade prieskumu formou on-line dotaznika sa povazuje rozsah 5 — 15 %

anomalii pre detekciu ,,vynimo¢nych* pozorovani za akceptovatelny (Pawar et al., 2015).

4.2 Profil respondentov: finan¢ni sprostredkovatelia

V tejto podkapitole sa zameriavame na zakladnu charakteristiku respondentov, ktori
tvorili prieskumnu vzorku. Cielom je poskytnit’ prehlad o ich profesijnom zdzemi, type
sprostredkovania, dizke posobenia v sektore a d’alsich relevantnych parametroch, ktoré su

nevyhnutné pre spravne interpretovanie vysledkov prieskumu.

4.2.1 Deskriptivna analyza profilu financnych sprostredkovatelov

Tato Cast’ sa venuje deskriptivnej analyze profilu respondentov z radov finanénych
sprostredkovatelov, priCom pre relevantné premenné su sumarizované zakladné
Statistické charakteristiky, akymi su priemer, median, 3. kvartil, rozptyl a smerodajna
odchylka (detailne v tabulke 3). Kategoérie (okrem binarnych) boli kdédované ako

usporiadané trovne (a=1,b=2,c=3,d =4).

Deskriptivna analyza profilu respondentov odhalila zaujimavé charakteristiky
v kI'a¢ovych sledovanych premennych. Z hladiska dizky pdsobenia na trhu median na
urovni 4 indikuje, Ze minimalne polovica respondentov pdsobi v sektore dlhsie ako 10 rokov,

¢o svedci o znacnej skusenosti Casti vzorky.

Deskriptivna Statistickd analyza naznacuje, ze skiimand vzorka finanénych
sprostredkovatel'ov vykazuje zna¢nu skiisenost’ na trhu. Investicie do digitalizacie st skor
opatrné, hoci existuje vyznamna Cast’ s vy$§imi investiciami. VyuZivanie umelej inteligencie
je zatial pomerne obmedzené, avSak s jasne definovanou skupinou buducich pouZzivatelov.
Ziskovost’ spolo¢nosti je rozmanitd s prevahou v segmente vysSich ziskov, zatial' Co

24

u samostatnych sprostredkovatel'ov sa stredna uroven zisku koncentruje v nizSich pasmach.
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Tabulka 3 Statistické charakteristiky skiimanych premennych

Statistické charakteristiky
Skiumané premenné Priemer Median 3. kvartil Rozptyl Smerodajnd Kodovanie
odchylka
1 =Posobim v spolocnosti; 0 =
Typ finanéného sprostredkovatel’a 0,78 1,00 1,00 0,17 0,41 Pracujem ako samostatny
sprostredkovatel’
i A . 1=<1rok; 2 =1-5rokov; 3=5-10
Dlzka posobenia na trhu 3,30 4,00 4,00 0,91 0,95 rokov: 4 => 10 rokov
. e e e 1=<5000€;2=5000-20 000 €; 3
Investicie do digitalizicie 2,01 1,00 3,00 1,57 1,25 =20 000-50 000 €: 4 => 50 000 €
VyuZivanie umelej inteligencie 0,38 0,00 1,00 0,24 049 ||~ Anos0 =Nie(vritane .nie, ale
planujeme*)
LA S Tha /3 o A 1= <100 000 €; 2 =100 000-500
:’“b:'z,':ly °t'f)‘y AR SpED T L 264 2,50 4,00 1,44 1,20 |000 €; 3 =500 000-1 000 000 €; 4
FLAHTAE =>1000 000 €
Priblizny ¢isty zisk za minuly rok 1=<10000€;2 =10 000-20 000 €;
2,05 2,00 2,75 0,68 0,82
(samostatny sprostredkovatel’) ' ' ' ' ' 3=20000-30 000 €; 4 =>30 000 €

Zdroj: Vlastné spracovanie

4.2.2 Zakladny profil respondentov — suhrnnd charakteristika

Z vysledkov prieskumu vyplyva, ze vicSina (88 %, t. j. 100) z celkovo 113
respondentov vykondva ¢innosti spojené s finanénym sprostredkovanim. Len mensSia ¢ast’

(12 %, t. j. 13) uviedla, Ze tieto ¢innosti nevykonava.

Prieskum u 100 finan¢nych sprostredkovatelov odhalil nasledujicu Struktaru
¢innosti podl'a frekvencie: najCastejSie je sprostredkovanie poistenia (26 %, 68 odpovedi),
nasledované stavebnym sporenim (18 %, 47 odpovedi), financovanim pre fyzické /
pravnické osoby (17 %, 43 odpovedi), financnym planovanim (16 %, 41 odpovedi),
investiciami (13 %, 34 odpovedi) a dochodkovym sporenim (9 %, 24 odpovedi). Zistenia
potvrdzuja, ze sprostredkovatelia sa typicky venuji viacerym oblastiam trhu sucasne,

pri¢om dominantné postavenie ma poistenie.
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Graf 1 Struktiira vykondvanych cinnosti financného sprostredkovania respondentmi

Struktira vykonavanych éinnosti finanéného sprostredkovania
respondentmi

f) Stavebné sporenie, Uvery a medzitvery
e) Financné planovanie a poradenstvo
d) Financovanie pre fyzické a pravnické osoby...
c) Déchodkové sporenie (ll. a lll. pilier)
b) Investicie a uspory majetku

a) Poistenie (Zivotné, nezivotné, zdravotneé)

Zdroj: Vlastné spracovanie

Vicsina finan¢nych sprostredkovatel'ov, konkrétne 78 % (78), vykonava svoju
¢innost’ ako sucast’ spolo¢nosti. 22 % respondentov (22), pdsobi na trhu ako samostatni
sprostredkovatelia. Tieto vysledky poukazuji na dominantné postavenie pdsobenia
v ramci spolo¢nosti oproti samostatnej ¢innosti v ramci skiimanej vzorky finanénych

sprostredkovatelov.

Analyza distribucie priblizného ro¢ného Ccistého zisku v skumanej vzorke 78
spolo¢nosti odhalila nasledovnu Struktiru: najvyznamnejsie zastupenie, s podielom 37 %
(29 respondentov), vykazovali spolo¢nosti s roénym cistym ziskom presahujicim
1 000 000 €. Nasledovali spolo¢nosti s roénym cistym ziskom v intervale 100 000 —
500 000 €, ktoré tvorili 27 % (21 respondentov) vzorky. Takmer Stvrtina respondentov,
konkrétne 23 % (18 spolocnosti), dosiahla zisk pod hranicou 100 000 €, zatial’ ¢o 13 % (10
spolo¢nosti) vykazalo ro¢ny cisty zisk v rozmedzi 500 000 — 1 000 000 €.

Z uvedenych zisteni vyplyva, ze Struktira ziskovosti analyzovanej vzorky
spolo¢nosti je charakteristickd pomerne rovnomernym rozloZzenim naprie¢ vSetkymi
sledovanymi kategoriami, avSak s evidentnou prevahou segmentu spolo¢nosti s najvyssou

dosahovanou troviiou ro¢ného ¢&istého zisku.
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Graf 2 Struktiira spolocnosti podla irovne Cistého zisku (minuly rok)

Struktira spoloénosti podla trovne
¢istého zisku (minuly rok)

23%

13%

a) menej ako 100000 € m b) 100 000 - 500 000 €
¢) 500 000 -1 000 000 € = d) viac ako 1 000 000 €

Zdroj: Vlastné spracovanie

Distribicia ro¢ného ¢Cistého zisku v rdmci vzorky 22 samostatnych
sprostredkovatelov bola nasledovna: najcastejSie pasmo 10 000 — 20 000 € (10
respondentov, 45 %), nasledované ziskom pod 10 000 € (6 respondentov, 27 %) a pAsmom
20 000 — 30 000 € (5 respondentov). Zisk nad 30 000 € uviedol len 1 respondent (5 %).

Vicsina respondentov v tejto vzorke (spolu 72 %) dosahuje ro¢ny Cisty zisk do 20 000 €.

Graf 3 Struktiira samostatnych sprostredkovatelov podla tirovne Cistého zisku (minuly rok)

Struktira samostatnych
sprostredkovatelov podla trovne cistého
zisku (minuly rok)

5%
23% | 27%
45%

a) menej ako 10 000 € m b) 10 000 -20 000 €

€)20000-30000€ d) viac ako 30000 €

Zdroj: Vlastné spracovanie

Analyza roc¢nych investicii finanénych sprostredkovatelov do digitalizacie,
realizované na vzorke 100 respondentov, odhalila, Ze prevazna vécsina, konkrétne 55 %

(55 respondentov), investuje do tejto oblasti ro¢ne sumu nizsiu ako 5 000 €.

Vysledky poukazali aj na existenciu skupiny sprostredkovatelov s vySSimi

investiciami — 22 % respondentov investuje nad 50 000 €, kym 13 % investuje 5 000 —
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20 000 € a 10 % investuje 20 000 — 50 000 €. Celkovo mozno konstatovat’, ze hoci
vicSina sprostredkovatel'ov investuje do digitalizacie relativne nizke sumy, existuje aj

vyznamny segment trhu s vysokou mierou investicii do tejto oblasti.

Graf 4 Investicie do digitalizacie

Struktira respondentov podla vysky
roénych investicii do digitalizacie

a) menej ako 5 000€ M b)5000-20000€

€)20000-50000€ = d)viac ako 50000 €

Zdroj: Vlastné spracovanie

Analyza vyuzivania Al na vzorke 100 finan¢nych sprostredkovatel'ov (100) ukazala,
7e 38 % respondentov Al vyuZiva, zatial’ ¢o 40 % ju nevyuziva. Dalsich 22 % respondentov
uviedlo, Ze Al sice nevyuzivaju, ale planuju tak urobit’ v blizkej dobe. V ¢ase prieskumu
teda mierne prevazovali respondenti nevyuzivajuci Al nad jej pouzivatelmi, avSak
vyznamny podiel planujiacich (22 %) naznacuje potencidlny narast adopcie Al v tejto

skupine v budicnosti.

Graf 5 Vyuzivanie umelej inteligencie (Al) respondentmi

Vyuzivanie umelej inteligencie (Al)
respondentmi

a) Ano b) Nie c) Nie, ale planujeme ju v blizkej dobe vyuzivat

Zdroj: Vlastné spracovanie
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4.2.3 Profil sprostredkovatel’skych spolocnosti - vybrané zistenia

Viacsinu respondentov tvoria etablované vel'ké sprostredkovatel’ské spolocnosti —
40 % zamestnava viac ako 200 osdb a viac ako 10 rokov pdsobi na trhu. Vysledky

prieskumu tak odrazaji najmé prax vel'kych hracov s dlhodobym posobenim v sektore.

Dominantnou c¢innostou je sprostredkovanie poistenia, stavebného sporenia,
uverov a financovania. Déchodkové sporenie sa medzi hlavnymi aktivitami objavuje

najmene;j.

Najvacsi podiel tvoria spoloc¢nosti s ¢istym ziskom nad 1 mil. € (37 %), pricom
takmer polovica uviedla zisk do 500 tis. €. To naznacuje zna¢nu variabilitu v ziskovosti

naprie¢ sektormi.

Ziskovost’ uzko suvisi s velkostou spolo¢nosti — spolo¢nosti s viac ako 200
zamestnancami najéastejSie dosahuju najvyssie zisky. Podobne, dlhodobé pdsobenie (nad
10 rokov) zvySuje pravdepodobnost’ vysSich ziskov, hoci ho nezarucuje. Mladsie

spolo¢nosti maju spravidla niz$iu ziskovost'.

Najvyssie zisky sa najcastejSie vyskytuju v segmentoch poistenia, stavebného
sporenia a financovania, aj ked’ aj v tychto oblastiach pdsobi mnozstvo menej ziskovych

subjektov.

Spolo¢nosti, ktoré aktivne vyuzivaju Al, sa vyrazne CcastejSie nachadzaji
v najvyssej ziskovej kategorii (> 1 mil. €). Naopak, firmy bez vyuZitia Al maju CastejSie
niZ8i zisk. Napriek tejto asocidcii nemozno potvrdit’ kauzalny vztah.

Vicsina spolocnosti vyuzivajicich Al je iba v $tadiu Ciasto¢nej implementécie
(63 %) alebo testovania (24 %). Rozsirené vyuzitie (13 %) je zriedkavé, no zaujimavo sa

Castejsie vyskytuje prave u najziskovejsich spoloc¢nosti.

Az 76 % spolocnosti preferuje hotové externé rieSenia pred vlastnym vyvojom

(24 %). Interny vyvoj je Castejs$i medzi menej ziskovymi subjektami.

4.2.4 Profil samostatnych financnych sprostredkovatelov - vybrané zistenia

Tato Cast’ analyzy sa opiera o mensiu vzorku respondentov (22), €o limituje rozsah

zaverov, no zaroven poukazuje na niekol'ko dolezitych trendov. VécSina samostatnych



sprostredkovatel'ov (45 %) dosahuje ro¢ny zisk v rozpati 10 000 — 20 000 €, pricom len
jeden ucastnik (5 %) prekrocil hranicu 30 000 €. VysSie prijmy sa spajaji najmé s dlhSou
praxou — zisk nad 20 000 € sa objavuje spravidla po viac ako jednom roku posobenia,
pricom najvyssi prijem bol zaznamenany len pri respondentovi s vySe desatrocnymi

sktusenost’ami.

Investicie do digitalizacie nad 5 000 € ro¢ne sa objavili iba u sprostredkovatel'ov
so ziskom presahujicim 20 000 €, ¢o naznacuje uzku védzbu medzi vyskou investicii
a ekonomickym vykonom. Al ndastroje vyuzivaji sprostredkovatelia naprie¢ réznymi
prijmovymi kategoriami, s vynimkou najziskovejSej, kde bol zaznamenany len zdmer

budiicej implementécie. Prevazujucou formou zavadzania Al je ¢iasto¢na implementacia.

Viacsina pouzivatelov Al (7 z8) preferuje externé rieSenia pred internym

vyvojom.

4.3 Vysledky testovania hypotéz

S cielom overit stanovené predpoklady, tato cast' prezentuje vysledky

Statistického testovania nasledujucich hypotéz (H; a Hy).

Hi: Implementacia umelej inteligencie sprostredkovatel'skymi spolo¢nostami alebo
samostatnymi finanénymi sprostredkovatel'mi vedie k zvySeniu efektivity a produktivity

prace.

Ho: Implementacia umelej inteligencie sprostredkovatel'skymi spolo¢nostami alebo
samostatnymi  finanénymi  sprostredkovatelmi nevedie k zvySeniu efektivity

a produktivity prace.

Na testovanie tychto hypotéz sme pouzili t-test aj Wilcoxonov znamienkovy test

(One-sample Wilcoxon signed-rank test).

NaSa analyza vychéddzala z udajov 79 hodnoteni dopadu umelej inteligencie
v Siestich kl'acovych procesoch sprostredkovatel'skych spoloc¢nosti aj samostatnych
finan¢nych sprostredkovatel'ov (vyhladdvanie klientov, analyza potrieb, komunikacia
prostrednictvom chatbotov, logistika, nabor a sledovanie KPI). Odpovede sme rozdelili
na ,,pozitivne* (kdodované ako +1) a ,,negativne* (—1), pricom sme vylucili pripady, kde

Al nebola vobec pouzivana. Celkovy priemer skore bol 0,899 so smerodajnou odchylkou

36



0,441, ¢o uz naznacuje prevazne pozitivne vnimanie vplyvu Al

Pred vykonanim testov sme preverili normalitu rozdelenia dat pomocou Shapiro—
Wilkova testu (W = 0,227, p-hodnota < 0,001), ktory odhalil vyznamné odchylenie od
normalneho rozdelenia. Napriek tomu sme pre istotu pouzili oba pristupy — parametricky
jednovyberovy t-test (alternativa “> 0”) aj neparametricky Wilcoxonov znamienkovy test.
Parametricky t-test preukazal hodnotu t = 18,10 pri 78 stupfioch vol'nosti s p-hodnota ~

5,9 x 107%°; Wilcoxonov test dosiahol W =3000,0 a p-hodnota =~ 6,8 x 107,

Obidva testy jednoznacne vedi k zamietnutiu nulovej hypotézy (Ho: stredna
hodnota dopadu Al = 0) pri hladine vyznamnosti a = 0,05. Vysledny priemer blizky +1
potvrdzuje, Ze implementacia umelej inteligencie v  sprostredkovatel'skych
spolo¢nostiach aj samostatnymi finanénymi sprostredkovateI'mi skutocne vedie

k vyznamnému zvySeniu efektivity a produktivity prace.

H2: Viacsina spolo€nosti / samostatnych sprostredkovatelov je stale v pociato¢nych
fazach adopcie Al pricom implementicie sa zameriavaju skor na Ciastkové, dobre

definované tilohy, nez na komplexné prepracovanie kl'i¢ovych procesov.

Ho: Neplati, ze vdcSina spolo¢nosti / samostatnych sprostredkovatel'ov je v pociatocnych
fazach adopcie Al alebo neplati, Ze sa ich implementécie zameriavaja skor na ¢iastkové

ulohy nez na komplexné prepracovanie klI'icovych procesov.

V naSom prieskume medzi sto sprostredkovatel'skymi spolocnostami alebo
samostatnymi finanénymi sprostredkovatel'mi sa ukazalo, Ze adopcia umelej inteligencie
je u vacsiny z nich zatial’ len v pociato¢nych fazach. Konkrétne 38 % respondentov
uviedlo, ze Al aktivne vyuZiva, d’al§ich 22 % ju sice eSte nenasadilo, ale planuje zaviest,
a zvySnych 40 % ju v dohl'adnej dobe neplanuje implementovat’. Ked’ sme zohl'adnili
vSetky spolocnosti, ktoré Al aspon planuju, zistili sme, ze ide o 60 % celkovej vzorky —
tato hodnota sa Statisticky vyznamne odliSuje od rovhomerného rozdelenia (jednostranny
binomicky test proti p-hodnota = 0,5; p-hodnota ~ 0,023), ¢im sa potvrdzuje, ze vicsina

firiem sa nachadza v uvodnej faze adopcie.

Druha Cast’ analyzy sa sustredila na charakter implementacie Al v tych 38 %
spolo¢nosti / samostatnych sprostredkovatel’'ov, ktoré ju uz nasadili. Respondenti mohli
vybrat’ az pat’ kI'acovych procesov (vyhl'adavanie klientov, analyza zakaznickych potrieb,

komunikacia / chatboty, logistika, ndbor zamestnancov), v ktorych Al vyuzivajl.
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Priemerny pocet tychto procesov bol 2,1 so smerodajnou odchylkou 1,2, ¢o naznacuje, Ze
implementacie st skor obmedzené na mensi pocet uloh. Tento predpoklad sme potvrdili
jednovyberovym t-testom proti referenénej hodnote 3 (Ho: p = 3; Ho: pu < 3), pri ktorom
sme dosiahli t-test=-2,35 (df = 37 - stupne volnosti) a jednostrannii p-hodnotu
p=0,012. Aby sme sa uistili, Ze zdver nie je zavadzany poruSenim predpokladu
normality, vykonali sme aj neparametricky Wilcoxonov znamienkovy test (Ho: median =
3; Hz: medidn < 3), ktory potvrdil signifikantny pokles medidnu poctu nasadenych

procesov (W =210, p=0,018).

Na zéklade tychto Statistickych overeni mdzeme konStatovat, Ze spolocnosti,
ktoré Al redlne nasadili, ju pouzivaju Statisticky vyznamne v menej ako troch procesoch
zo stanovenych piatich. Tieto vysledky potvrdzuju, ze adopcia Al je zatial’ skor cielena
na uzko definované ciastkové tlohy nez na komplexné transformacie klucovych

procesov, a tym jednoznacne podporuji hypotézu Ho.

4.4 Korela¢na analyza vztahu medzi investiciami do digitalizacie,
implementaciou umelej inteligencie a dosiahnutou ziskovost’ou

V ramci prieskumu sme analyzovali sivislost medzi investiciami finanénych
spolocnosti / samostatnych sprostredkovatel'ov do digitalizacie a dosiahnutym ziskom,
s osobitnym dorazom na tlohu umelej inteligencie (Al). Pouzila sa Pearsonova korelacna

analyza, ktord meria silu a smer vzt'ahu (koeficient od -1 do +1).

Analyza bola vykonana na vSetkych respondentoch, ktori boli nasledne rozdeleni

na pouzivatel'ov Al a tych, ktori Al nevyuZzivajl. Zistenia ukazali:

e Celkovo: medzi investiciami do digitalizacie a ziskom existuje stredne silna pozitivna

korelacia (r = 0,58). Vyssie investicie su teda spojené s vyS$im ziskom.

e Pouzivatelia Al: u tejto skupiny bola koreldcia silnd a pozitivna (r = 0,71), ¢o

naznacuje vyraznejSiu vizbu medzi investiciami a ziskom.

e Ti, ktori Al nevyuzivaju: korelacia bola slaba, aj ked’ stale pozitivna (r = 0,24). Vztah

je menej vyrazny.

Zaverom, investicie do digitalizacie su spojené s vy$Simi ziskami, avSak tento

vzt'ah je podstatne silnejs$i u subjektov vyuzivajucich Al. Data naznacujt, ze Al moze
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pomdct’ lepSie zhodnotit’ investicie do technologii. Je vsSak dolezit¢ zdoraznit, ze
korelacia nedokazuje kauzalitu — vyssi zisk méze byt vysledkom aj inych faktorov

spojenych s Al, ako napriklad optimalizaciou procesov ¢i znizenim nakladov.

4.5 Vyuzitie Al v hodnotovom ret’azci financ¢ného sprostredkovatela

Teoretickd Cast’ prace predstavila koncept hodnotového retazca (Value Chain)
podl'a Portera (1980), ktory pozostava z primarnych aktivit (vstupna logistika, operacie,
vystupna logistika, marketing a predaj, sluzby) a podpornych aktivit (napr. infraStruktura,
ludské zdroje, technologie). Analyza vyuzitia Al respondentmi bola pre lepSiu

prehl'adnost’ zoskupena podrla tychto aktivit:
1. Marketing a predaj:

Analyza potrieb zdkaznikov: Al sa vyuZiva na presnejsSie pochopenie a predikciu
potrieb, rychlejsiu identifikaciu trendov a lepSiu personalizéciu. 14 respondentov uviedlo,
Ze ju na tento Ucel vyuZziva. U spolo¢nosti bola miera adopcie rozna, prekvapivo nizka
bola v najziskovejSej kategérii. Hlavnym dovodom nevyuzivania bola vnimana

nepotrebnost’ alebo nedostatok kvalitnych dat.

Vyhladévanie klientov (akvizicia): tato oblast’ vykazovala vel'mi nizku mieru
adopcie Al. Ani jedna z najziskovejSich spolo¢nosti vyuzivajucich Al ju nepouziva na
tento ucel. Podobne, len mald cast' samostatnych sprostredkovatelov, ju vyuZiva na
vyhl'adavanie klientov. Hlavnym dévodom nevyuZzivania je presved€enie, Ze Al nie je pre

tuto oblast’ potrebna alebo nedostatok skuisenosti.
2. Sluzby:

Komunikacia so zdkaznikmi: toto je jedna z najCastejSich oblasti vyuzitia Al
(napr. chatboty, automatizdcia emailov). Ako kl'icové prinosy boli vnimané rychlost,
efektivita (24/7) a znizenie nakladov. NajvysSsia miera adopcie bola u najziskovejSich
spolo¢nosti. U samostatnych sprostredkovatelov ju vyuziva vacSina Al pouzivatel'ov.
Do6vody nevyuZivania boli rozdelené medzi vnimant nepotrebnost’, nedostatok zdrojov

a preferenciu osobného pristupu.
3. Operécie:

Optimalizéacia logistickych procesov / planovanie zdrojov: Al sa vyuziva na
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zefektivnenie procesov, znizenie nakladov a zlepSenie prediktivnej analyzy. Adopcia bola
v spolo¢nostiach najvysSia v strednej ziskovej kategérii. U samostatnych
sprostredkovatel'ov bola miera vyuzitia a nevyuzitia vyrovnana. Hlavnou bariérou bol

nedostatok dat / zdrojov alebo spokojnost’ so sucasnymi metdédami.

Sledovanie efektivity internych procesov (KPI): Al pomaha zlepSit monitoring
KPI, rychlejSie identifikovat problémy a zefektivnit rozhodovanie. Spolo¢nosti
vyuzivajuce Al vyznamne CastejSie monitorovali interné ukazovatele. AvSak, paradoxne,
najziskovejsie spolo¢nosti ju na tento ucel vyuzivali najmenej. U samostatnych
sprostredkovatel’'ov bola adopcia Al v tejto oblasti pomerne nizka. Dovody nevyuZzivania

boli rovnomerné: nepotrebnost’, nedostatok zdrojov, spokojnost’ so si¢asnym stavom.
4. Podporné aktivity:

Nabor a tréning zamestnancov (HR): vyuzitie AI v HR bolo celkovo nizke.
Prinosy boli vnimané v rychlejSom vybere kandididtov a v zniZeni administrativy.
Implementécia sa javila ako mdlo rozvinutd bez zjavnej korelacie so ziskovostou
spolo¢nosti. U samostatnych sprostredkovatelov bola miera vyuzitia a nevyuzitia
vyrovnana. Hlavnym ddévodom nevyuzivania bola spokojnost’ s tradicnymi metoédami

a nedostatok zdrojov.

Technologicky rozvoj (typy Al rieSeni): jednoznacne prevladalo vyuzivanie
externych Al rieSeni (néstroje tretich stran) pred internym vyvojom, a to naprie¢ vSetkymi

ziskovymi kategoriami spoloc¢nosti, ako aj u samostatnych sprostredkovatel'ov.

Zhrnutie ukazuje, Ze Al sa implementuje skér do operativnych a zakaznicky
orientovanych casti hodnotového retazca (komunikdcia, analyza potrieb, monitoring

procesov), zatial’ co oblasti ako akvizicia klientov a HR zaostavaju.
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Graf 6 Prehlad vnimaného dopadu Al pouzivatelmi v Specifickych procesoch

Prehlad vnimaného dopadu Al pouzivatelmi v Specifickych
procesoch

0 g 1 0 (0]

[Vyhladavanie [Analyza a [Komunikacia/ [Optimalizacia [Automatizacia [KPI, vykonnost] [Iné ¢innosti]
klientov] hodnotenie rokovanie so logistickych  alebo podpora
zékaznickych zakaznikmi procesov/ naboru a
potrieb] (chatboty, planovanie tréningu
automatizacia)] zdrojov] zamestnancov]

Pozitivny Negativny Nepouzivam Al v tejto oblasti

Zdroj: Vlastné spracovanie

4.6 Vyzvy a bariéry implementacie Al

Napriek potencialnym prinosom ¢eli adopcia Al vo finanénom sprostredkovani na
Slovensku viacerym prekdzkam. Ako najCastejSie bariéry boli respondentmi

identifikované:

e Obavy o ochranu sukromia a bezpecnost’ dat: toto bola najcastejSie uvadzana

prekazka (43 odpovedi).

e Nedostatok znalosti a expertizy: zahffia nedostatok internych znalosti (38 odpovedi)
aj nedostato¢né informacie o moznostiach Al (35 odpovedi). Potvrdzuje to aj
zistenie, zZe vicSina respondentov nemd pravidelny pristup k Al skoleniam, hoci by

ho povazovali za prinosny.

e Zlozitost implementacie: vnimana technickd naro¢nost’ integracie Al do existujticich

systémov bola tret'ou najcastejSou bariérou (33 odpovedi).

e Nedostatok zdrojov: financné zdroje (23 odpovedi) a technologickd infrastruktara
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(18 odpovedi) boli tiez uvadzané ako prekazky.

e Postoje zamestnancov a vedenia: hoci negativny postoj zamestnancov (16 odpovedi)
alebo strach z nahradenia (18 odpovedi) boli spominané, chybajica podpora vedenia
bola vnimana ako najmensia prekdzka (8 odpovedi), najmé u firiem, ktoré uz Al

vyuzivaju, kde bol postoj vedenia vnimany pozitivne.

e Datové obmedzenia: pre Specifické aplikacie, ako analyza potrieb zakaznikov, bol

uvadzany nedostatok dostatocného mnozstva alebo kvality dat.

Graf'7 Najcastejsie vnimané prekazky pri zavadzani umelej inteligencie

NajcastejsSie vnimané prekazky pri zavadzani umelej
inteligencie

i) nedostato¢né informacie o moznostiach Al
h) chybajuca podpora zo strany vedenia
g) obavy o ochranu sukromia a bezpecnost dat,
f) strach z nahradenia zamestnancov Al...
e) negativny postoj zamestnancov k novym...
d) zloZitost implementdcie do existujucich systémov
c) nedostatocna technologicka infrastruktuira
b) nedostatok finanénych prostriedkov,

a) nedostatok internych znalosti a expertizy 38

15 20 25 30 35 40 45 50

Zdroj: Vlastné spracovanie

V pripade sprostredkovatel'skych spolo¢nosti su najcastejSie uvadzané prekazky
obavy o sukromie a bezpecnost' udajov (najmd medzi najziskovejSimi firmami),
nedostatok odbornych znalosti, slabd informovanost’ o moznostiach Al, zlozitost
implementécie a finan¢na narocnost’. Naopak, chybajica podpora vedenia sa vnima ako

najmenej zavazna bariéra.

Spolocnosti tiez pocit'uju nedostatok Skoleni a vzdelavacich zdrojov v oblasti Al
Mnohé by ich privitali, no v praxi nie st dostupné (uviedlo 33 respondentov).
Vzdelavanie prebieha véc¢Sinou nesystematicky, ¢o priamo suvisi s identifikovanym

nedostatkom znalosti.

Rovnako ako v pripade spolo¢nosti, aj samostatni sprostredkovatelia ako

vyznamnu bariéru uvadzaju nedostatok pristupu ku Skoleniam a obmedzené znalosti
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0 moznostiach vyuzitia Al v praxi.

Tieto bariéry vysvetl'uju, preco je adopcia Al stale skor v pociatoénych fazach

a preco sa firmy zameriavaju na Ciastkové tlohy a Casto vyuzivaja externé rieSenia.

4.7 Zhrnutie prieskumnych zisteni

Tato cCast prace sumarizuje klIacové zistenia vyplyvajice z empirického
prieskumu, ktoré¢ho cielom bolo analyzovat’ aktudlny stav vyuzitia umelej inteligencie
(AD) sprostredkovatel'skymi spolo¢nostami na Slovensku, identifikovat jej prinosy pre
efektivitu procesov a poukazat’ na vyzvy spojené s jej implementaciou. Prieskum bol
realizovany prostrednictvom kvantitativneho dotaznikového prieskumu medzi

finan¢nymi sprostredkovatel'mi a zamestnancami sprostredkovatel’skych spolo¢nosti.

Hlavné prieskumné zistenia

Miera adopcie Al: prieskum ukézal, ze umela inteligencia si postupne nachadza
cestu do sektora finan¢ného sprostredkovania na Slovensku. Zna¢né Cast’ respondentov
(priblizne 38 %) uz Al v nejakej forme vyuZziva a d’al§ia vyznamna skupina (pribliZzne
22 %) planuje jej implementaciu v blizkej buduicnosti. Zistenia naznacuji moznu
korelaciu medzi vysSou ziskovost'ou spolo¢nosti a aktivnym vyuzivanim Al, aj ked’ tento
vztah nemusi byt’ jednoznaény pre vSetkych sprostredkovatel'ov, najmé tych samostatne

posobiacich.

Uroveil implementacie a postoje: u respondentov, ktori Al vyuzivaju, prevlada
¢iasto¢na implementacia zamerana na vybrané ¢innosti s preukdzanou funk¢énostou, skor
nez plosné nasadenie naprie¢ vSetkymi procesmi. Postoj vedenia spolocnosti

k zavadzaniu Al je vnimany prevazne pozitivne tymi, ktori Al uz vyuzivaju.
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Graf 8 Uroven implementacie AI medzi respondentmi vyuzivajucimi AI
Urovei implementacie Al medzi respondentmi vyuzivajicimi Al

m a) Experimentalne vyuzitie: Al sa vyuZziva len v niektorych
¢innostiach v testovacej faze.

AN

63%

= b) Ciastoéna implementdcia: Al sa vyuZiva na vybranych
¢innostiach s preukazanou funkénostou, ale nie vo
vSetkych oblastiach.

m c) RozSirené vyuzitie: Al sa vyuziva vo vacsSine hlavnych
¢innosti spolo¢nosti, avSak nie vo vSetkych procesoch.

Zdroj: Vlastné spracovanie

Oblasti vyuzitia a vnimané prinosy: Al sa najcastejSie vyuziva v oblastiach ako
komunikacia so zdkaznikmi (napr. chatboty), analyza zakaznickych potrieb a dat,
a optimalizacia internych procesov ¢i logistiky. Respondenti vyuzivajaci Al v tychto
oblastiach vnimajui ako hlavné prinosy najmi zvysenie efektivity a rychlosti procesov,
znizenie nakladov, presnejSie pochopenie potrieb zakaznikov a lepSiu identifikaciu
trhovych trendov. Menej rozSirené je zatial vyuzitie Al v oblastiach ako aktivne
vyhl'addvanie klientov ¢i nabor a tréning zamestnancov, najmé vo vicsich a ziskovejsich
spolo¢nostiach. Tieto zistenia podporuji prieskumni hypotézu Hi, ze implementacia Al
vedie k zvySeniu efektivity a produktivity prace. Prieskum d’alej potvrdil aj hypotézu Hz,
kedze vicsina spolocnosti (62 %) je stale v pocCiatoénych fazach adopcie Al
a implementacie sa zameriavaju skor na ¢iastkové, dobre definované ulohy (ako analyza
klientov ¢i komunikacia) neZ na komplexné prepracovanie kI'i€¢ovych procesov (blizsie

v Casti 4.5).

Na zaklade analyzy vyuzitia umelej inteligencie (Al) v slovenskom finan¢nom
sprostredkovani sa ukazuje, ze hoci Al preukazatel'ne zvysSuje efektivitu prace, jej adopcia
je stale v pociatocnych fdzach. Respondenti ju vyuzivaju najmd na komunikéiciu so
zakaznikmi a analyzu dat, pri¢om casto preferuju externé rieSenia.

Hlavnymi prekédzkami SirSieho nasadenia st vSak obavy o bezpecnost dat,

nedostatok znalosti o Al a vnimana zlozitost implementacie. Menej sa Al vyuziva na

vyhl'adavanie klientov ¢i v HR.
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5 Diskusia

Vysledky prieskumu potvrdzuju, ze umeld inteligencia ma potencial vyrazne
ovplyvnit' sektor finanéného sprostredkovania na Slovensku, predovSetkym zvySenim
efektivity a produktivity prace. Napriek tomu je jej adopcia stale v relativne pociato¢nych
Stadiach, pricom vécsina subjektov implementuje Al skor na Ciastkové ulohy a Casto
vyuziva externé rieSenia. Najvacsimi prekazkami st obavy spojené s bezpecnost'ou dat,

nedostatok internych znalosti a vnimana zlozitost' implementécie.
Na zaklade tychto zisteni mozno formulovat’ nasledujice odporucania pre prax:

e Investovat’ do vzdeldvania a zvySovania digitdlnej gramotnosti: je kI'icové prekonat’
bariéru nedostatku znalosti poskytnutim skoleni a zdrojov pre sprostredkovatel'ov aj

manazment.

e Riesit’ obavy o bezpecnost’ dat: implementovat’ robustné bezpecnostné opatrenia

a transparentne komunikovat’ o ochrane dat klientov aj firmy.

e Zacat’ s pilotnymi projektami: v menSom rozsahu, zamerat’ sa na procesy s jasnym
potencidlom pre zlepSenie (napr. komunikécia, analyza dat) a vyuZit' existujice

externé rieSenia, ktoré si nevyzaduju rozsiahly interny vyvoj.

e Hladat rovnovahu medzi technologiou a 'udskym faktorom: aj pri automatizacii je

dolezité zachovat’ osobny pristup ku klientovi, ktory je v sprostredkovani kI'icovy.

e Zabezpecit podporu vedenia: Hoci nebola identifikovand ako hlavna bariéra, aktivna

podpora manazmentu je dolezita pre GspeSnu integraciu novych technolégii.

Prekonanim tychto vyziev mozu sprostredkovatel’ské spoloc¢nosti aj samostatni
agenti lepSie vyuzit’ potencidl Al na zvySenie svojej konkurencieschopnosti a kvality

poskytovanych sluzieb.

Na zaver tejto kapitoly by sme chceli upozornit’ na skutocnost’, Ze pri interpretacii
vysledkov je nevyhnutné zohladnit’ viaceré limity, ktoré mézu ovplyvnit' ich celkova
vypovednll hodnotu. V prvom rade ide o nizku navratnost’ dotaznikov — z priblizne 17 420
potencidlnych subjektov sa podarilo ziskat’ len 113 odpovedi, ¢o predstavuje navratnost’
0,65 %. Tato nizka ucast’ mdze ovplyvnit’ reprezentativnost’ a skreslit’ pohl'ad na celkova
situdciu v sektore. Vysledky preto mézu odrazat’ skor nazory tych, ktori st aktivnejsi

v oblasti technologii a inovacii.
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Dal§im obmedzenim je vyskyt anomalii v datach. Pomocou metddy One-Class SVM
bolo identifikovanych priblizne 10 % odpovedi, ktoré sa vyrazne 1isili od vé¢Sinového vzoru.
Hoci ide o prijatelni mieru pre tento typ prieskumu, moze to naznacovat’ vyskyt nepresnych

alebo nestandardnych odpovedi, ktoré by mohli ovplyvnit’ zavery.

Identifikované ,limity* na druhej strane otvaraju priestor pre budiuce vyskumné
aktivity, ktoré moézu prispiet’ k hlbSiemu porozumeniu problematiky a jej praktickému
uchopeniu. S cielom lepSie porozumiet moznostiam a limitom uplatnenia Al v sektore

finan¢ného sprostredkovania na Slovensku by sme odporudili:

e Zamerat sa na Specifické aplikacné oblasti Al: identifikovat’ konkrétne procesy
a oblasti, kde méa umela inteligencia najvacsi potencial priniest’ pridant hodnotu.

e Analyzovat spdsoby prekondvania bariér: hibkovo preskimat konkrétne prekazky
implementécie (napr. technické, organizacné ¢i legislativne) a navrhnut' efektivne
stratégie ich rieSenia v podmienkach slovenského trhu.

e Realizovat’ kauzalnu analyzu vplyvu Al na vykonnost: v buducnosti by mohlo byt
prinosné sledovat’ suvislost’ medzi investiciami do Al, jej konkrétnym vyuzitim
a ekonomickymi ukazovate'mi ako su ziskovost’, efektivita nakladov ¢i spokojnost’

klientov.

Zaverom mozeme konStatovat, Ze umeld inteligencia predstavuje pre sektor
financného sprostredkovania na Slovensku zna¢ny potencidl, avSak jej implementacia je
stale v pociato¢nych fazach. Z naSho pohl'adu bude klicové zamerat’ sa na investicie do
vzdelavania a na rieSenie obav o bezpecnost’ dat. Pre d’alsi pokrok je nevyhnutné pokracovat’

vo vyskume / prieskume, ktory osvetli potencidlne vyzvy a prinosy tejto technologie.
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ZAVER

Bakalarska praca analyzovala vyuzitie umelej inteligencie (Al) vo finan¢nom
sprostredkovani na Slovensku. Mapovala mieru jej adopcie, identifikovala prinosy pre
efektivitu a poukdzala na suvisiace vyzvy a rizika. Po teoretickom tivode do problematiky
finan¢ného sprostredkovania a Al nasledovala empiricka ¢ast’ zaloZena na kvantitativnom
dotaznikovom prieskume medzi finanénymi sprostredkovatelmi a zamestnancami
sprostredkovatel'skych spolo¢nosti. Ziskané data boli analyzované pomocou Statistickych

metod.

KlIda¢ovym zistenim bolo potvrdenie hypotézy Hi: Implementicia umelej
inteligencie v sprostredkovatel'skych spolo¢nostiach vedie k zvySeniu efektivity

a produktivity prace.

Zaroven sa potvrdila hypotéza Hz: ViacSina spoloCnosti (62 %) je stale
v pociato¢nych fazach adopcie Al. Implementicie sa zameriavaju skor na Ciastkové,
dobre definované ulohy (napr. komunikacia so zdkaznikmi, analyza dat) neZ na
komplexné prepracovanie klIicovych procesov. NajcCastejSie sa Al vyuziva na

komunikaciu so zdkaznikmi a analyzu dat, menej v akvizicii klientov ¢1 HR.

Napriek preukdzanym benefitom celi SirSia implementacia Al bariéram,
predovsetkym obavam o bezpecnost’ dat, nedostatku potrebnych znalosti o Al a vnimanej
technickej zlozitosti integracie. VicSina respondentov preferuje externé Al rieSenia

a existuje znacnd potreba vzdelavania v tejto oblasti.

Zaverom mozno konStatovat’, Ze Al ma pre sektor finanéného sprostredkovania
na Slovensku transformacny potencidl, najma v oblasti zvySovania efektivity. Jej GspeSna
a SirSia adopcia si vSak vyZzaduje aktivne prekondvanie identifikovanych bariér, najma
budovanie dovery v bezpecnost’ dat, zvySovanie digitalnej gramotnosti a zabezpecenie
dostupnosti vhodnych nastrojov a vzdeldvania. Ocakava sa d’alsi rastuci vplyv Al na

efektivitu a kvalitu poskytovanych sluzieb v tomto sektore.
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Prieskumny dotaznik

Chceli by sme vas poziadat’ o Gcast’ v prieskume, ktory sa zameriava na vplyv umelej
inteligencie (Al) na financné sprostredkovanie na Slovensku. Al sa ¢oraz viac vyuziva
vo finan¢nom sektore, priCom zohrava tlohu pri automatizacii procesov, personalizacii
sluzieb a zvySovani bezpecnosti.

Cielom prieskumu je ziskat lepsi prehl'ad o tom, ako tieto technologické zmeny
ovplyviuji prax finan¢nych sprostredkovatel'ov a vnimanie ich sluzieb. Zodpovedané
otazky pomdzu pri analyze sucasného stavu a d’alSieho vyvoja v tejto oblasti. Dotaznik
je anonymny a ziskané udaje budu spracované v stulade s nariadenim GDPR a vyuzité
vyluéne na vedecké tcely.

Vopred d’akujeme za vas ¢as a G€ast’ v naSom prieskume.

Meno: Adel Hillis
Kontakt: ahillisl @student.cuba.sk

I. cast

Prosime vas o poskytnutie zakladnych informacii

Vykonavate ¢innosti spojené s finanénym sprostredkovanim?
a) Ano
b) Nie

Prosim, oznacte, aky typ finanéného sprostredkovania vykonavate?
a) Poistenie (zivotné, nezivotné, zdravotné)

b) Investicie a uspory majetku

¢) Dodchodkové sporenie (II. a II1. pilier)

d) Financovanie pre fyzické a pravnické osoby (podnikatel'ské tvery, hypotéky,
spotrebné uvery)

e) Financ¢né planovanie a poradenstvo

f) Stavebné sporenie, ivery a medzitvery

Pracujete ako samostatny sprostredkovatel’, alebo posobite v spolo¢nosti?
a) Pdsobim v spolocnosti.

b) Pracujem ako samostatny sprostredkovatel’.

Ako dlho pésobite vy alebo vasa spolo¢nost’ na trhu?
a) menej ako 1 rok

b) 1-5 rokov
c) 5-10 rokov
d) viac ako 10 rokov

Kol’ko ma vasa spolo¢nost’ aktualne zamestnancov?
a) menej ako 10

b) 10-50



c) 51-200
d) viac ako 200
c) Pracujem ako samostatny sprostredkovatel’.

AKy bol pribliZny cisty zisk vaSej spolo¢nosti za minuly rok?
a) menej ako 100 000 €

b) 100 000 — 500 000 €

c) 500000 -1 000 000 €

d) wviac ako 1 000 000 €

AKy bol vas priblizny cisty zisk za minuly rok?
a) menej ako 10 000 €

b) 10000 —20 000 €

c) 20000 -30000€

d) viac ako 30 000 €

Kol’ko priemerne za rok investujete do digitalizacie systémov?

Digitalizacia zahrna procesy, ako je prevod informdcii z analogovej (fyzickej) podoby —
napriklad papierovych dokumentov, manudlnych zaznamov alebo nahravok — do
digitalnej formy, co umoznuje ich efektivnejsie spracovanie, ukladanie a zdielanie.
napriklad:

Digitalizacia papierovych archivov a dokumentov pomocou OCR technologii
(technologie, ktoré automaticky rozpozndvaju text z obrazovych zdrojov, ako su
naskenované dokumenty alebo fotografie, a prevadzaju ho do digitalnej podoby).
Prevadzka nahrdvacich systémov a ich konverzia do digitalneho formatu.
Automatizacia spracovania manudlnych zaznamov a formularov.

a) menej ako 5 000 €
b) 5000 —20 000 €

c) 20000 - 50000 €
d) wviac ako 50 000 €

Vyuzivate vo vasej spolocnosti umelt inteligenciu (AI)?

(Umela inteligencia Al je technologia, ktord umoziiuje strojom mysliet, ucit' sa
a rozhodovat’ podobne ako clovek. Priklady vyuZitia vo financnom sprostredkovani:
automatizované porovndvanie financnych produktov (poistenie, uvery), odporiucanie
vhodnych produktov podla potrieb klienta, chatboty na odpovedanie otdazok,
automatizovana zakaznicka podpora, odhalovanie podvodov v platbach, predikcia
financnych trendov. Al Setri cas, zvySuje presnost’ a zlepSuje zdakaznicky servis.)

a) Ano
b) Nie
c) Nie, ale planujeme ju v blizkej dobe vyuzivat



II. cast
Radi by sme sa vas opytali na viac informacii o aktualnej situacii umelej
inteligencie vo vaSej spolocnosti.

Ako vnimate postoj vedenia spolo¢nosti k zavadzaniu umelej inteligencie?

a)
b)
c)
d)
e)

Vel'mi pozitivny — aktivne podporuje a investuje do Al rieSeni
Skor pozitivny — prejavuje zaujem a skima moznosti Al
Neutralny — nebrani Al, ale ani ju aktivne nepodporuje

Skor negativny — je skeptické a zavadzanie Al je pomalé
Vel'mi negativny — odmieta Al a neplanuje jej vyuzitie

Aké ¢innosti vo vaSej praci st v sucasnosti podporované umelou inteligenciou
(napr. analyza dat, zakaznicky servis, automatizdacia uloh)?

a)
b)
©)

d)

Experimentalne vyuzitie: Al sa vyuziva len v niektorych ¢innostiach v testovacej
faze.

Ciastoéna implementacia: Al sa vyuZiva na vybranych &innostiach s preukazanou
funkénost’ou, ale nie vo vsetkych oblastiach.

Rozsirené vyuzitie: Al sa vyuziva vo vicsine hlavnych ¢innosti spolo¢nosti, av§ak
nie vo vSetkych procesoch.

Kompletna integracia: Al je sucastou vsetkych ¢innosti spolo¢nosti.

Vyuzivate Al na vyhPadavanie klientov?

a)

Ano

b) Nie

AKky dopad ma vyuZivanie Al na vyhPadavanie klientov vo vaSej spolo¢nosti?

a)
b)
©)
d)
e)
f)

Zvysenie poctu ziskanych klientov.

Rychlejsie a efektivnejSie vyhl'adavanie klientov.

ZniZenie nékladov na ziskavanie klientov.

Vyssie ndklady na implementéciu a drzbu Al technologii.

Strata osobného kontaktu s klientmi.

Potreba pravidelného aktualizovania a prispésobovania modelov Al.

Preco nevyuzivate Al na vyhl’adavanie klientov?
a) Nedostatok potrebnych technickych zdrojov.

b) Nedostatok skusenosti alebo odbornosti v tejto oblasti.
c) Nepotrebujeme Al na vyhl'adavanie klientov.

Vyuzivate Al na analyzu a hodnotenie zakaznickych potrieb?

a)

Ano

b) Nie

AKky dopad ma vyuZivanie Al na analyzu a hodnotenie zakaznickych potrieb?
a) PresnejSie pochopenie a predikcia potrieb zékaznikov.



b) Rychlejsie identifikovanie trendov a preferencii na trhu.

c) ZlepsSenie personalizacie ponuk pre zékaznikov a zvySovanie ich spokojnosti
d) VysSie nédklady na implementéciu a Skolenie zamestnancov.

e) Potreba zabezpecenia ochrany osobnych tdajov a stladu s predpismi.

f) Chyby v analyze spdsobené nepresnostou dat alebo modelov Al

Preco nevyuZzivate Al na analyzu a hodnotenie zakaznickych potrieb?
a) Nemame dostatok dat na efektivnu analyzu zédkaznickych potrieb.

b) Chybaji nam technické zdroje alebo odbornici na implementéciu Al
¢) Nepovazujeme analyzu zakaznickych potrieb pomocou Al za nevyhnutnu pre nas
biznis.

Vyuzivate Al na komunikaciu / rokovanie so zakaznikmi (chatboty, automatizacia,
posielanie emailov)?

a) Ano

b) Nie

AKky dopad ma vyuZivanie Al na komunikaciu / rokovanie so zakaznikmi
(chatboty, automatizacia)?
a) Rychla a efektivna komunikécia so zdkaznikmi 24/7.

b) Znizenie ndkladov na zakaznicku podporu a spracovanie poziadaviek.

c) Zvysenie spokojnosti zakaznikov vd’aka rychlej odpovedi a personalizovane;j
komunikacii.

d) Riziko nepresnosti v komunikdcii alebo neporozumenia v pripade komplexnych
otazok.

e) Negativny dojem zo straty 'udského kontaktu pri rieSeni problémov.

f) Potreba neustdleho monitorovania a optimalizacie chatbotov a automatiza¢nych
systémov.

Preco nevyuzivate AI na komunikaciu / rokovanie so zakaznikmi (chatboty,

automatizacia)?

a) Nepovazujeme automatizovani komunikéciu za nevyhnutna pre naSich
zakaznikov.

b) Chybaji ndm technické zdroje na implementaciu chatbotov alebo automatizacie.

c) Modzeme poskytovat’ lepSiu zdkaznicku podporu osobnym pristupom, nez cez Al.

Vyuzivate Al na optimalizaciu logistickych procesov / planovanie zdrojov?
a) Ano
b) Nie

AKky dopad ma vyuZivanie Al na optimalizaciu logistickych procesov / planovanie
zdrojov?

a) Zefektivnenie a optimalizacia distribucie a skladovych procesov.

b) Znizenie ndkladov na logistiku a planovanie zdrojov.



c) Zlepsenie prediktivnej analyzy a optimalizacie zasob a dodavatel'skych retazcov.

d) Pociatocné ndklady na implementaciu a Skolenie zamestnancov.

e) Riziko zlyhania systému pri vypadkoch.

f) Pravidelna potreba tidrzby a aktualizacie modelov na zohl'adnenie aktudlnych
trendov a zmien.

Preco nevyuzivate Al na optimalizaciu logistickych procesov / planovanie zdrojov?
a) Nepovazujeme Al za nevyhnutnu pre optimalizéciu naSich logistickych procesov.

b) Chybaji ndm potrebné data alebo technické zdroje na implementaciu Al v
logistike.
c) Sme spokojni s aktudlnymi metdédami planovania a optimalizacie bez vyuzitia Al.

VyuZivate Al na automatizaciu alebo podporu naboru a tréningu zamestnancov?
a) Ano
b) Nie

Aky dopad ma vyuZivanie Al na automatizaciu alebo podporu naboru a tréningu
zamestnancov?

a) Rychlejsie a efektivnejSie vyhl'addvanie a vyber kandidatov.

b) ZlepsSenie personalizovaného pristupu pri tréningovych programoch.

c) ZniZenie administrativnej zataZe pri nabore a Skoleni zamestnancov.

d) Potreba investicie do technologie a Skoleni zamestnancov na pracu s Al néstrojmi

e) Znizend motivacia zamestnancov, ked’ je prili§ vel'kd automatizacia v procese
naboru a skolenia.

Preco nevyuzivate Al na automatizaciu alebo podporu naboru a tréningu
zamestnancov?
a) Nepovazujeme Al za nevyhnutnl pre nabor a tréning naSich zamestnancov.

b) Nemame dostatoné zdroje na implementaciu Al néstrojov v tejto oblasti.
¢) Sme spokojni s tradicnymi metdédami naboru a Skolenia zamestnancov.

Sledujete pomocou Al efektivitu internych procesov (KPI, vykonnost’)?
a) Ano
b) Nie

Aky dopad ma vyuzivanie Al na sledovanie efektivity internych procesov?

a) ZlepSenie monitorovania a vyhodnocovania kI'i¢ovych ukazovatel'ov vykonnosti
(KPT).

b) Rychlejsie identifikovanie problémovych oblasti

c) Zefektivnenie rozhodovacich procesov na zéklade datovej analyzy.

d) VysSie nédklady na implementéciu a udrziavanie Al systémov.

e) Nespravna interpretacia dat.



f) Potreba zabezpecit’ kvalitu a spravnost’ dat, aby analyza nevedla k nespravnym
zaverom.

Preco nevyuzivate Al na sledovanie efektivity internych procesov?
a) Nepovazujeme Al za nevyhnutnil na monitorovanie efektivity internych procesov.

b) Chybaji ndm potrebné technické alebo financné zdroje na implementéciu Al
¢) Sme spokojni s aktudlnymi metdédami monitorovania efektivity bez vyuzitia Al.

AKky dopad ma Al na tie procesy, pri ktorych Al vyuZivate?

Vyhl'addvanie klientov Pozitivny

Analyza a hodnotenie zakaznickych Negativny

potrieb

Komunikdcia / rokovanie so zékaznikmi Nepouzivam Al v tejto oblasti

(chatboty, automatizacia)

Optimalizécia logistickych procesov /
planovanie zdrojov

Automatizacia alebo podpora naboru a
tréningu zamestnancov

Sledovanie efektivity internych
procesov (KPI, vykonnost)

Iné ¢innosti

VyuzZivate vo vaSej spolocnosti internu (Al rieSenia vyvinuté priamo vaSou
spolo¢nost’ou alebo prisposobené vasimi IT Specialistami.) alebo externa (Al
nastroje a platformy od tretich stran (napr. ChatGPT, automatizované CRM
systémy, analytické nastroje na baze Al.) AI?

a) Internu Al

b) Externu Al

II1. cast

Bariér

Aké sg] podla vas najvicSie prekazky pri zavadzani umelej inteligencie vo vasej
spolo¢nosti?

a) nedostatok internych znalosti a expertizy

b) nedostatok financnych prostriedkov

c) nedostatocna technologicka infrastruktara

d) zlozitost implementacie do existujucich systémov

e) negativny postoj zamestnancov k novym technolégiam
f) strach z nahradenia zamestnancov Al technologiami

g) obavy o ochranu sukromia a bezpe¢nost’ dat

h) chybajuca podpora zo strany vedenia

1) nedostatoné informacie o moznostiach Al



Mate pristup k Skoleniam alebo zdrojom, ktoré by vam pomohli pochopit’ a
efektivne vyuzivat’ Al pri praci?

a) Ano, pravidelne

b) Ano, na poziadanie

¢) Ano, islo o jednorazovi zaleZitost’

d) Mame planované v blizkej dobe

e) Nie, ale bolo by to prinosné

f) Nie, nepotrebujeme ich

Zaver dotaznika

Dakujeme Vam za Va§ as a ochotu zapojit’ sa do nasho prieskumu. Vase odpovede st
pre nas cennym zdrojom informacii a pom6zu nam lepSie pochopit’ vyuzitie umelej
inteligencie vo finanénom sprostredkovani.



