odpowiedzialne
finanse R(SP7?

» ANG

( Raport z badania ilosciowego )

Al w finansach

Warszawa, kwiecien 2025

Badanie zrealizowane we wspdtpracy merytorycznej z butikiem
badawczym Maison & Partners.




Rozdziat 1

Informacje
o badaniu
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Metodologia i cel badania

Cel badania: Poznanie opinii mieszkancéw Polski na temat nowych technologii wykorzystujgcych
sztuczng inteligencje w procesie ubiegania sie o pozyczke lub kredyt.

Realizacja badania: Badanie zostato zrealizowane metodqg CAWI (Computer Assisted Web
Interview) na panelu badawczym Ariadna.

Realizacja badania: reprezentatywna préba Polakdéw 18+ ze wzgledu na podstawowe zmienne
demograficzne (pteé, wiek, wielkos¢ miejsca zamieszkania), metoda doboru préby: losowo-
kwotowa. Szczegdtowa charakterystyka demograficzna préby jest przedstawiona na s. 4.

Wielkos¢ préby badawczej: N=1080

Termin realizacji: 25 - 29 kwietnia 2025 .
Lokalizacja: cata Polska
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Charakterystyka demograficzna proby

48%

52%

WIELKOSC MIEJSCA ZAMIESZKANIA

18-24 lata

25-34 |ata

35-44 |ata

45-54 |ata

55 lat lub wiecej

8%

16%

21%

15%

40%

Wies

Mate miasto (do 20 tys.)
Srednie miasto (20-99 tys.)
Duze miasto (100-500 tys,)

Wielkie miasto (powyzej 500 tys.)

13%

19%

16%

12%

39%

POSIADANIE DZIECI

NIE

TAK

WYKSZTALCENIE

12%

Podstawowe + zawodowe

Srednie

Wyzsze

DOCHOD HH

Do 2000 zt
2001-4000 zt
4001-5500 zt
5501-7000 zt

7001-10000 zt
Powyzej 10 000 zt

Brak odpowiedzi

42%

4%

10%

8%

14%

20%

24%

20%

dolnoslaskie
kujawsko-pomorskie
lubelskie

lubuskie

todzkie

matopolskie
mazowieckie
opolskie
podkarpackie
podlaskie

pomorskie

Slgskie
sSwietokrzyskie
warminsko-mazurskie
wielkopolskie

zachodniopomorskie

(om0 )

WOIEWODZTWO

6%
6%
6%
3%
4%
9%
17%
2%
8%
4%
5%
12%
3%
4%
9%
4%
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C Rozdziat 2 )

Podsumowanie
wWYynikow
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Kluczowe wnioski

Mimo postepujqgcej digitalizacji ustug finansowych, rola cztowieka w procesie
kredytowym pozostaje decydujgca. Dotyczy to zwtaszcza produktéow ztozonych,

gdzie potrzeba wsparcia, zaufania i osobistego kontaktu z ekspertem finansowym
jest wyraznie widoczna w deklaracjach respondentdw.

Technologie oparte na Al sq postrzegane jako wygodne i potencjalnie pomocne,
jednak nie stanowiq — przynajmniej na ten moment — realnej alternatywy dla osobistego
wsparcia w wyborze ustugi finansowej. Zwtaszcza dla oséb, ktdére korzystaty juz z ustug

posrednictwa finansowego, rola cztowieka w procesie wyboru i finalizacji ustugi, jest istotna.

Rozwdéj nowoczesnych rozwigzan w finansach powinien wiec uwzgledniaé silng potrzebe

obecnosci cztowieka — eksperta, z ktérym mozna skontaktowaé sie w razie ewentualnych
waqtpliwosci.
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Podsumowanie wynikow

ZAUFANIE DO CZLtOWIEKA | JEGO ROLA W PROCESIE KREDYTOWYM

 Zdecydowana wiekszos¢ Polakéw preferuje kontakt osobisty — zaréwno w odniesieniu do prostych,

jak i ztozonych produktéw finansowych, cho¢ im wyzszy stopiern skomplikowania produktu, tym
wyzsza preferencja kontaktu osobistego.

* Mezczyzni zdajq sie by¢ nieco bardziej niz kobiety otwarci na korzystanie z narzedzi opartych o Al
podczas wyboru produktéw finansowych, za$ osoby, ktére wczesniej korzystaty z ustug
posrednictwa, sq bardziej sktonne do ponownego wyboru takiej formy kontaktu, nawet jesli bytby
to kontakt zdalny. Moze to wynika¢ zaréwno z dotychczasowych pozytywnych doswiadczen, jak
z 0golnych preferencji (czyli zaleznosé moze by¢ dwukierunkowa).

* Najwieksze postrzegane korzysci wynikajgce ze wspoétpracy z ekspertem finansowym to:

« wieksze zaufanie do cztowieka,
« mozliwosc¢ uzyskania prostych i zrozumiatych wyjasnien zapiséw umownych,

e poczucie bezpieczenstwa wynikajgce z obecnosci osoby odpowiedzialnej za proces.
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Podsumowanie wynikow

NOWE TECHNOLOGIE W FINANSACH - UMIARKOWANE ZAINTERESOWANIE, ALE TEZ REZERWA

* Cho¢ 27% respondentow deklaruje, ze samodzielnie wybiera produkty finansowe z pomocg
narzedzi cyfrowych, tylko okoto iz Polakéw miata do tej pory kontakt z narzedziami opartymi na Al
(chatboty, poréwnywarki, kalkulatory itp.).

* Potencjalng gotowos¢ do korzystania z kompleksowej aplikacji finansowej z rozwigzaniami Al
deklaruje 32% badanych - gtéwnie osoby mtode. Wsréd zalet wskazywanych przez otwartych na
technologie uczestnikdw, najczesciej pojawiata sie wygoda zwigzana z mozliwoscig wnioskowania
o dowolnej porze. Mimo to, az 44% Polakdéw nie widzi zadnych korzysci wynikajgcych z zastosowania
Al w tym kontekscie.

* Najwieksze obawy dotyczq:

« braku eksperta, ktéry moégtby pomac lub wyjasnié ewentualne niejasnosci (40%),

e ryzyka zwigzanego z bezpieczenstwem danych osobowych (38%).
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Podsumowanie wynikow

FUNKCJONALNOSCI Al POSTRZEGANE JAKO UZYTECZNE W FINANSACH

Wsréd rozwigzan cyfrowych, ktére bytyby najbardziej przydatne w procesie wyboru oferty kredytowej,
najczesciej wskazywano:

« porownywarki ofert kredytowych (44%);
« kalkulatory kredytowe (39%).

Popularnosé tych narzedzi jest wieksza wsrdd oséb posiadajgcych wyksztatcenie wyzsze.
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Rozdziat 3

Wyniki
szczegotowe
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Najczestsze sposoby wyboru ustugi finansowej to - z pomocq pracownika banku (w placéwce) lub ze wsparciem
posrednika kredytowego (osobiste spotkanie); 29% oraz samodzielny przy wsparciu narzedzi cyfrowych; 27%.

W jaki sposéb najczesciej podejmujesz decyzje dotyczgce wyboru produktéw / ustug finansowych takich jak kredyty, pozyczki?

( N=1080 (wszyscy badani) )

Bezposrednio w placéwce banku

(o)
lub u poérednika kredytowego 29%

Samodzielnie, online, korzystajgc z narzedzi cyfrowych
(poréwnywarki, kalkulatory, aplikacje)

27% » A 32% mezczyzni

t3cze korzystanie z narzedzi online

: - 8%
z konsultacjg z pracownikiem Banku

t3cze korzystanie z narzedzi online ze wsparciem

posrednika kredytowego 2%

Inaczej 1%

Nie podejmuje takich decyzji _ 34% » A 37% kobiety

11
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Wiekszos$¢ Polakdw, podczas wnioskowania i zawierania umowy kredytowej preferuje bezposredni kontakt z pracownikiem
banku lub pos$rednikiem kredytowym — preferencja ta jest jeszcze silniejsza w odniesieniu do ztozonych produktéw finansowych.

Wyobraz sobie, ze jestes zainteresowany/a wzieciem pozyczki / kredytu. Jaki sposéb wnioskowania i zawarcia umowy o produkt / ustuge finansowg
preferujesz w ponizszych sytuacjach?

< N=1080 (wszyscy badani) )

W Bezposrednio w placéwce banku lub u posrednika

kredytowego
65%

26% B Wybierajgc prosty produkt / ustuge finansowa
(np. pozyczka gotéwkowa)
B Wybierajac ztozony produkt / ustuge finansowa
3% (np. kredyt hipoteczny)

Online, ale z mozliwoscig konsultacji z pracownikiem
banku lub posrednikiem kredytowym (telefon, mail,
czat, wideo rozmowa)

Catkowicie online — samodzielnie, z wykorzystaniem

automatyzacji/Al* 18%
* Wyjasnienie terminu Al dla respondentéw:

Inteligentny asystent w formie czatu, stworzony przez bank lub firme
finansowg, ktory pomaga ludziom ubiegac sie o kredyt lub pozyczke. Dziata 12%
dzieki sztucznej inteligencji i potrafi rozmawiac z uzytkownikami, wyjasniac
zasady, odpowiadac na pytania, itp.
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Kontakt osobisty z pracownikiem banku lub posrednikiem kredytowym jest preferowang metodg wnioskowania i zawierania
umowy o produkt/ustuge finansowgq, choé¢ mezczyzni — w poréwnaniu do kobiet — sqg bardziej otwarci na rozwiqgzania cyfrowe
(kontakt zdalny lub uzycie narzedzi z wykorzystaniem Al).

Wyobraz sobie, ze jestes zainteresowany/a wzieciem pozyczki / kredytu. Jaki sposéb wnioskowania i zawarcia umowy o produkt / ustuge finansowg
preferujesz w ponizszych sytuacjach?

< N=1080 (wszyscy badani) )

PRODUKT PROSTY PRODUKT ZLOZONY

62% 72%
* Bezposrednio w placéwce banku

lub u posrednika kredytowego

Online, ale z mozliwoscig konsultacji z
* pracownikiem banku lub posrednikiem
kredytowym (telefon, mail, czat, wideo

rozmowa) 27%

30%

Kobiety, N=566

I Meiczyzni, N=514

5%
Catkowicie online — samodzielnie, z
wykorzystaniem automatyzacji/Al*

20% 16%

W Roéznica miedzy grupami istotna statystycznie (na poziomie 95%) Zrédfo: ANG Odpowiedzialne Finanse 13



Osoby, ktére korzystaty dotychczas z ustug posrednika kredytowego sqg bardziej sktonne skorzysta¢ z mozliwosci konsultacji
zdalnej — bez wzgledu na poziom skomplikowania produktu.

Wyobraz sobie, ze jestes zainteresowany/a wzieciem pozyczki / kredytu. Jaki sposéb wnioskowania i zawarcia umowy o produkt / ustuge finansowg
preferujesz w ponizszych sytuacjach?

< N=1080 (wszyscy badani) )

PRODUKT PROSTY PRODUKT ZLOZONY

60% 68%
Bezposrednio w placowce banku *
lub u posrednika kredytowego
Online, ale z mozliwoscig konsultacji
W z pracownikiem banku lub posrednikiem X

kredytowym (telefon, mail, czat, wideo

rozmowa) 38%

32% )
Osoby, ktdore NIE korzystaty
dotychczas z ustug posrednictwa

kredytowego, N=833

Osoby, ktére korzystaty
dotychczas z ustug posrednictwa

o,
18% kredytowego, N=247

13%

Catkowicie online — samodzielnie, z

wykorzystaniem automatyzacji/Al*

18% 11%
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Najwiekszq korzysciq postrzegang w kontekscie ubiegania sie o pozyczke/kredyt z pomocg cztowieka jest wieksze
zaufanie do cztowieka oraz mozliwos¢ uzyskania ,,od reki” przystepnych wyjasnien zapiséw zawartych w umowie
| zwigzanych z nimi wqgtpliwosci.

Jakie widzisz najwieksze korzysci ubiegania sie o pozyczke / kredyt z pomocq cztowieka np. posrednika kredytowego?

C/ wielokrotny wybér / N=1080 (wszyscy badani))

Mam wieksze zaufanie do cztowieka _ 29%
Chce uniknagc¢ nieporozumien / nie zawsze wiem, co znacza _ 589
poszczegdlne terminy uzywane w umowach kredytowych ’
Cztowiek moze mi szczegdtowo wyjasnié ryzyka zwigzane z _ 6%
zaciagnieciem kredytu / pozyczki ’
W waznych dla mnie sprawach finansowych, lubie kontakt >594
(1]

bezposrednio z drugim cztowiekiem

Cztowiek moze mi co$ podpowiedzie¢, na podstawie swojego

, . : : e : 24%
doswiadczenia z innymi klientami ’

Istotnie wazniejsze dla kobiet
niZ mezczyzn

Z pomoca cztowieka oszczedzam czas 19%

W przypadku probleméw, reklamacji, itp., wiem z kim

: : : . 17%
rozmawiatem i na kogo moge sie poskarzyé

Proces kredytowy jest dla mnie trudny i niezrozumiaty

dlatego wole bezposredni kontakt z drugim cztowiekiem 16%

Wole miec¢ pewnos¢, ze niektére informacje zostang tylko
miedzy mng a cztowiekiem

15%

22%

Nie widze zadnych korzysci

A V Statystycznie istotnie czesciej / rzadziej niz og6t



Osoby, ktére korzystaty juz z ustug posrednictwa kredytowego, sq zdania, ze w wiekszym stopniu pozwala to im zminimalizowad
ryzyko nieporozumien i zaoszczedzi¢ czas.

Jakie widzisz najwieksze korzysci ubiegania sie o pozyczke / kredyt z pomocq cztowieka np. posrednika kredytowego?

C/ wielokrotny wybér / N=1080 (wszyscy badani))

27%

w Mam wieksze zaufanie do cztowieka

33%

w Chce unikna¢ nieporozumien / nie zawsze wiem, co znaczg -
poszczegdlne terminy uzywane w umowach kredytowych 34%
w Cztowiek moze mi szczegdtowo wyjasnic ryzyka zwigzane -
z zaciggnieciem kredytu / pozyczki 32%
: : . : Osoby, ktére NIE korzystaty dotychczas
® W waznych dia mnie sprawach finansowych, lubig kontakt [EESESENSNNNNNN 23 2 ustug poérednictwa kredytowego, N-833
bezpoérednio z drugim cztowiekiem o EA
w Cztowiek moze n?l c.os pod F.)OW.IedZIE?, n.a pods’FaW|e SWOjego m Osoby, ktore korzystaly dotychczas
doswiadczenia z innymi klientami 30% z ustug poérednictwa kredytowego, N=247

W Zpomocy cztowieka oszczedzam czas 279%
(1)

W przypadku problemodw, reklamacji, itp., wiem z kim
rozmawiatem i na kogo moge sie poskarzy¢

21%

Proces kredytowy jest dla mnie trudny i niezrozumiaty dlatego
wole bezposredni kontakt z drugim cztowiekiem

16%
17%

W Wole mieé pewnosé, ze niektdre informacje zostang tylko miedzy
mng a cztowiekiem

20%

% Nie widze zadnych korzysci = 26%

'I
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Najwiekszqg korzysciq ptynqgcq z ubiegania sie o pozyczke/kredyt z wykorzystaniem narzedzi opartych o Al jest mozliwo$é
ubiegania sie o nig o dowolnej porze (24%); az 44% Polakdéw nie widzi jednak zadnych ptyngcych z tego korzysci, a wsréd tych,
ktérzy dostrzegajq zalety, przewazajg najmtodsi.

Jakie widzisz najwieksze korzysci ubiegania sie o pozyczke / kredyt catkowicie samodzielnie z wykorzystaniem narzedzi opartych o Al?

C/ wielokrotny wybér / N=1080 (wszyscy badani))

_ 16% —» A 26% osoby w wieku 18-24 I.
- 15% ——» A 25% osoby w wieku 18-24 |.
- 10% —— > A 17% osoby w wieku 18-24 |.
- 10% —» A 24% osoby w wieku 18-24 |.
- 8% —» A 11% mezczyini
A 53% osoby w wieku 55+
_ 44% —» A 63% osoby z wyksztatceniem

podstawowym/zawodowym

Moge ubiegac sie o kredyt/pozyczke o dowolnie wybranej
przeze mnie porze

Narzedzia Al sg bezstronne, a cztowiek (posrednik) moze
namoéwié mnie na produkt

Cata rozmowa jest zapisana i dla mnie dostepna

Narzedzie jest niezalezne, a cztowiek (posrednik finansowy)
moze mie€ swoje uprzedzenia i przyzwyczajenia

Nie chce, zeby inna osoba znata wszystkie szczegdty mojej
sytuacji finansowej

Narzedzia Al szybciej uczg sie od cztowieka i moga lepigj
dopasowac produkt / ustuge finansowg do moich potrzeb

W waznych dla mnie sprawach finansowych wole
samodzielnie wykona¢ wszystkie kroki z Al

Nie widze zadnych korzysci
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Rola kontaktu z cztowiekiem w procesie wyboru oferty oraz finalizacji kredytu hipotecznego jest dla wiekszosci Polakéw bardzo
wazna lub wrecz niezbedna, a jeszcze wazniejsza — dla kobiet niz mezczyzn.

Jak oceniasz role kontaktu z cztowiekiem (posrednikiem kredytowym) w procesie wyboru oferty kredytu hipotecznego na ponizszych etapach?

( N=1080 (wszyscy badani) )

» A 33% kobiet
Niezbedny — bez konsultacji z posrednikiem Y

kredytowym nie podejmuje decyzji

33% » A 38% kobiety

Bardzo wazny — cenie sobie mozliwos¢ rozmowy z 43%
posrednikiem kredytowym, cho¢ korzystam tez z

narzedzi online %

Srednio wazny - decyzje podejmuje gtdwnie online, 17%
ale w razie watpliwosci kontaktuje sie
z posrednikiem kredytowym 16%
B ETAP WYBORU*
W ETAP FINALIZACII UMOWY **
: : . : 12%
Mato wazny — preferuje automatyzacje i samodzielne
podejmowanie decyzji 10% * pordwnanie ofert bankdéw, wyliczenie zdolnosci kredytowej,

wyjasnienie zapisow oferty / umowy / ryzyka / kosztow, itp.
** wypetnienie i wystanie wnioskow do banku
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Osoby, ktdére dotychczas korzystaty juz z ustug posrednictwa kredytowego, bardziej ceniq sobie role kontaktu z cztowiekiem

(w szczegdlnosci mozliwosci rozmowy i wyjasnienia wagtpliwosci) — zaréwno na etapie wyboru produktu, jak finalizacji umowy.

Jak oceniasz role kontaktu z cztowiekiem (posrednikiem kredytowym) w procesie wyboru oferty kredytu hipotecznego na ponizszych etapach?

( N=1080 (wszyscy badani) )

ETAP WYBORU ETAP FINALIZACJI

31% 35%

W Niezbedny — bez konsultacji z posrednikiem

kredytowym nie podejmuje decyzji o

W Bardzo wazny — cenie sobie mozliwo$é¢ 39%
rozmowy z posrednikiem kredytowym, choé
korzystam tez z narzedzi online

55% 50%

Srednio wazny - decyzje podejmuje gtéwnie 6% 16%
online, ale w razie watpliwosci kontaktuje sie
z posrednikiem kredytowym 19% 15%
14% 12%

W Mato wazny — preferuje automatyzacje i
samodzielne podejmowanie decyzji

W Roéznica miedzy grupami istotna statystycznie (na poziomie 95%)
gazy grup ysty P
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Porownywarki ofert kredytowych (44%) oraz kalkulatory kredytowe (39%) to dwie z opcji uznanych za najbardziej przydatne
w kontekscie narzedzi cyfrowych wspierajgcych proces wyboru oferty kredytowe,.

Ktore z ponizszych funkcjonalnosci w tym opartych na Al, bytyby dla Ciebie najbardziej przydatne przy wyborze oferty kredytowej?
Wskaz max. 3 najbardziej przydatne dla Ciebie.

( N=1080 (wszyscy badani) )

» A 52% osoby z wyksztatceniem wyzszym

Porownanie ofert kredytowych online 44%

Kalkulacja zdolnosci kredytowej online 39% » A 43% osoby z wyksztatceniem wyzszym

A 45% osoby w wieku 18-24 |.
A 39% mieszkancy wielkich miast

Udzielanie szybkich odpowiedzi na pytania dotyczace
produktéw / ustug finansowych

28% <

Spersonalizowane rekomendacje produktéw / ustug
finansowych

20%

A 41% osoby w wieku 55+
35% » A 57% osoby z wyksztatceniem
podstawowym/zawodowym

Zadne - w ogdle nie jestem zainteresowany zadnymi
narzedziami opartymi o (...) (Al)

A V Statystycznie istotnie czesciej / rzadziej niz og6t



Najwieksze obawy wobec wykorzystania narzedzi opartych o Al w procesie wyboru produktéw/ustug finansowych wzbudzajg
ewentualnos¢ pomytek (brak wsparcia eksperta traktowany jako brak osoby odpowiedzialnej za decyzje; 40%) oraz obawa

o bezpieczenstwo danych (38%).
Jakie obawy budzi w Tobie korzystanie z narzedzi Al w procesie wyboru produktéw / ustug finansowych takich jak kredyty / pozyczki?

</ wielokrotny wybér / N=1080 (wszyscy badani) )

Mozliwos¢ btednych decyzji bez wsparcia eksperta 40%
finansowego
Obawy o bezpieczenstwo danych _ 38% » A 41% osoby z wyksztatceniem wyzszym
(o) 1 -
Brak zaufania do algorytmdw i ich przejrzystosci 38% A 44% osoby w wieku 35 44 . _
A 42% osoby z wyksztatceniem wyzszym

> A 33% osoby w wieku 55+

Obawa o wtasny brak umiejetnosci / wiedzy, jak
A 41% mieszkancy matych miast

korzystac z narzedzi Al

29%

Obawa przed brakiem indywidualnego /
spersonalizowanego podejscia

28%

Nie mam zadnych obaw 14%

A V Statystycznie istotnie czesciej / rzadziej niz og6t
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Osoby, ktére dotychczas korzystaty juz z ustug posrednictwa kredytowego, znacznie czesciej wskazujqg na obawy zwigzane z podjeciem
btednych decyzji czy bezpieczenstwem danych w sytuacji, gdyby byli pozbawieni mozliwosci skorzystania z takiej pomocy.

Jakie obawy budzi w Tobie korzystanie z narzedzi Al w procesie wyboru produktéw / ustug finansowych takich jak kredyty / pozyczki?

C/ wielokrotny wybér / N=1080 (wszyscy badcmi))

W Mozliwo$é btednych decyzji bez wsparcia
eksperta finansowego

47%

W Obawy o bezpieczenstwo danych

45%

Brak zaufania do algorytmow i ich 7%

przejrzystosci

40%

Obawa o wtasny brak umiejetnosci / wiedzy, 28%

jak korzysta¢ z narzedzi Al

30%
Obawa przed brakiem indywidualnego / 27% Osoby, ktore NIE korzystaty dotychczas
spersonalizowanego podejécia 319 z ustug posrednictwa kredytowego, N=833
(1)

Osoby, ktore korzystaty dotychczas

16% z ustug posrednictwa kredytowego, N=247

% Nie mam zadnych obaw

W Roznica miedzy grupami istotna statystycznie (na poziomie 95%) 22



V. Polakdéw korzysta lub korzystata przy dokonywaniu wyboru produktéw/ustug finansowych z narzedzi opartych

o automatyzacje/Al.

Czy kiedykolwiek korzystates/as z narzedzi opartych o automatyzacje/Al (np. chatboty, kalkulatory, poréwnywarki) przy dokonywaniu wyboru
produktéw / ustug finansowych takich jak kredyty, pozyczki?

< N=1080 (wszyscy badani) )

25%

A
|
31% 18%
B Nie i nie planuje korzystac
Nie, ale jestem otwarty na takie rozwigzania
Tak, skorzystatem kilka razy
B Tak, korzystam regularnie

100% ~ 18-24 lata, n=76 25-34 lata, n=171 m 35-44 lata, n=224 m 45-54 |ata, n=180 m 55 lat lub wiecej, n=429

90% -

80% -

70% 1 56%A

60% -

20% - % 36%Y 37%

(v 0

40% - 32%' 32%' 30% 30% 31% 209, 27%‘

30% - 20% 19% 18%A

20% - 6% 9% A .

10% A 0 6% 3%V

0% ! : | -——_|

Nie i nie planuje korzystac Nie, ale jestem otwarty na takie Tak, skorzystatem kilka razy Tak, korzystam regularnie

A V Statystycznie istotnie czesciej / rzadziej niz og6t

rozwigzania
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Niemal 1/3 Polakéw wyraza cheé korzystania z aplikacji mobilnej oferujgcej kompleksowe narzedzia finansowe, w tym
rozwigzania oparte na Al — czesciej sq to jednak osoby mtode.

Czy korzystatbys/tabys z aplikacji mobilnej oferujgcej kompleksowe narzedzia finansowe, w tym rozwigzania oparte na Al? Dzieki takiej aplikacji
mogtbys / mogtabys poréwnaé oferty réznych produktéw / ustug finansowych (np. kredytéw / pozyczek) i wybraé optymalng oferte dla siebie.

( N=1080 (wszyscy badani) )

4A1% 3f%

25%
B Zdecydowanie nie M Raczej nie Raczej tak M Zdecydowanietak M Nie mam zdania

100% ~ 18-24 lata, n=76 m 25-34 |ata, n=171 m 35-44 |ata, n=224 m 45-54 |ata, n=180 m 55 lat lub wiecej, n=429
90% -
80% -
70% -
60% -
50% -
40% - 32%A 33% 329
30% o o 28% >°° 27% 28% F 32 a7 29% o4
] 1s% 22% 18%V 19% Loy 1% 18% 19% 0%V

% - o () 0
oo - 1”’ 11% 69 10% go 6%

0% -

Zdecydowanie nie Raczej nie Raczej tak Zdecydowanie tak Nie mam zdania
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