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of VSude se mluvi o umélé inteligenci,
UVOd automatizaci a revoluci v B2B

prodeji. Ale jak to vypada v realité )?

Co skutecné fesi obchodnici, manazefi i feditelé firem kazdy den? A jak moc (nebo malo)
jsou pripraveni na zmény, které prichazi?

Abychom to zjistili, oslovili jsme pfes 300 obchodniktli, manaZert a feditelli z ¢eskych
a slovenskych firem napfic¢ obory - od IT technologii po vyrobu, od malych startupl po
korporace.

Hlavni zodpovézené otdzky?

Kde firmy vidi nejvétsi prostor pro rlst?

Jak Casto a k ¢emu opravdu nasazuji umélou inteligenci?

LiSi se nejvétsi obchodni vyzvy pro malé firmy (1-10 zaméstnanc)
a velké korporace (200+)?

V jakych oborech je adopce umélé inteligence nejrychlejsi a kde
naopak zaostava?
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Jaké je vase prodejni zaméreni?

64.1%

33.7%

2.2% .
——

Fli 300+ éeskych a slovenskych firem

Pouze B2B Pouze B2C Kombinace
=1 léto 2025
I 97,8% se vénuje B2B segmentu V jakém oboru vase firma pusobi?
29,5%
Do prlizkumu se zapojilo pres 300 firem napfi¢ obory, pficemz 20,0%
drtiva vétsina plsobi v B2B segmentu.
Nejcastéji Slo o firmy z oblasti IT, sluzeb, marketingu, vyroby 9% 7.4%

5,5% 2%
\ 45%  4,5%
&i financi. Takova diverzita umoZiuje porovnat pFistup k Al - 3.0% . -
— I

i obchodnim vyzvam mezi startupy i korporacemi.
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Do prlizkumu se zapojily predevsim zastupci vykonnych
a obchodnich roli.

Nejvétsi podil tvofi generalni feditelé (29,5 %) a obchodni
feditelé (21%). Silné zastoupeni byli i jednotlivi obchodnici
(20,7 %) a obchodni manazefi/teamleadefi (17,5 %).

Zhruba 5 % respondentt plisobi v marketingu na
manazerskych pozicich, protoze v B2B je obchod a marketing
silné propojen.

Jakad je vaSe pracovni pozice?

Marketingovy manazer

6.1% Obchodnik
22%

Generalni feditel
30.9%

Obchodni manazer
18.7%

Obchodni feditel
22.3%



Prlizkumu se zucastnily firmy napfi¢ velikostnimi
kategoriemi. Nejvice odpovédi prislo od malych a stiedné
velkych firem do 200 zaméstnancil, coZ dobie odpovida
realité B2B trhu v Cesku a na Slovensku. Zastoupeny ale byly
i vétsi firmy a korporace.

Vétsina respondentl uvedla, Ze jejich obchodni tym tvofri
maximalné pét lidi, coz naznacuje, Ze vétsina firem operuje
s mensimi obchodnimi kapacitami a jejich efektivita je Casto
zavisla na dobre nastavenych procesech.

Jaka je velikost firmy, ve které pracujete?

=10 | <o

200-s00 | 3:

500-1000 [lle

1000 a vice | 14

Nevim |1

Jak velké je vasSe obchodni oddéleni?




VysledKy pruzkumu:

Obchodni vyzvy



Hlavni

obchodni vyzvy

Nejcastéji zmifiovanou prekazkou obchodnich tym{ je dlouhy
rozhodovaci proces u klienttl. Je to faktor, ktery firmy pfimo
neovlivni, ale mohou ho vyrazné zkratit spravnym nacasovanim
osloveni a relevantnimi argumenty. Nasleduje nedostatek
kvalitnich lead( a silna konkurence, coZ ukazuje na potiebu
Iépe cilit a stavét strategie na datech, nikoliv pocitech.

Dlouhy rozhodovaci proces u klientd
Nedostatek kvalitnich leadd
Silna konkurence na trhu
Nizka Uspé&snost domlouvani schiizek
Obtizné budovani dlouhodobych vztah( s klienty 14%
Nedostacujici produkt 7%

Nevim 5%
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19%

Na nedostatek kvalitnich leadt si nej¢astéji stéZuji firmy
z IT a logistiky. Konkrétné 62,6 % IT firem

a 471 % firem z logistiky ho oznacilo za hlavni vyzvu.
Nejmensi problém maji firmy ve financich (31 %), vyrobé
a automotive.

53%
48%
48%

Respondenti mohli vybrat vice odpovédi.



Nejvétsi prostor

pro rust firem

—  IT alogistika se témér jednoznacné soustfedi na
akvizici novych zakaznikld. Uvedlo to 84 % (IT), 88 %
(logistika) zastupcl téchto obord.

—> Ve stavebnictvi dominuje jiny smér: firmy zde nejcastgji
zminuji potfebu digitalizace (83 %) a nasazeni Al
nastrojti (83 %).

- Financni sektor ma vyrazné jiny profil - pouze 20 %
zminilo akvizici klientd, ale 80 % vidi potencial pravé
v automatizace a Al.

Co si o budoucim rlstu mysli ti, ktefi ho maiji pfimo na starost?
Na tuto otazku odpovidali vyhradné CEO a obchodni feditelé a
jejich odpovédi se vyrazné liSi podle oboru i velikosti firmy.

Jak se to liSi podle oboru? Odpovédi se vyrazné liSi podle
zaméreni firmy:

Zivin novion zékeznic: | 7 5~
putomatizace s A [ 55
Marketing a viditelnost znacky [ 19.7%
cekiunetbenocn s I %
Lepsi prace s daty a digitalizace [ 37,9%
Udrzeni a rozvoj stavajicich klientd [ 31,4%

Respondenti mohli vybrat vice odpovédi.



Prostor pro rust

podle velikosti firmy

Malé a velké firmy Celi odliSnym vyzvam, coZ se projevuje i v jejich rlistovych strategiich.

Malé firmy (1-10 zaméstnancti): Jejich prioritou je pfeziti a rlst. Jednoznacéné se zaméfuji na ziskavani novych
zakazniku (85 %). VSe ostatni je az daleko za tim.

Stiedni firmy (11-50 zaméstnancii): Tyto firmy uz maji stabilngjsi zakaznickou zakladnu a zaginaji fesit efektivitu. Vedle
akvizice (74 %) je pro né témér stejné dllezitd automatizace a Al (56 %) a efektivita obchodniho tymu (53 %).

Vétsi firmy (51+ zaméstnancti): S rostouci velikosti a komplexitou se fokus pfesouva. Ackoliv je akvizice stale kliova,
objevuji se strategi¢téjsi témata. Firmy nad 50 zaméstnanc( vyrazné Castéji nez mensi firmy uvadély efektivitu obchodniho

tymu (100%) a automatizaci a Al (64 %) jako svdj hlavni rlistovy motor.

Kli¢ovy vhled: Cim je firma mensi, tim vice se soustfedi na zakladni akvizici. S rostouci velikosti se d@iraz presouva od pouhého
Jovu” k budovani Skalovatelnych procesl a strategickému rozvoji byznysu.
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Definice idedlniho

zakaznika

Mate jasno v tom, kdo je vas idedlni zakaznik?

58.6%

Na prvni pohled vypada tato statistika pozitivné. Vice nez polovina
firem ma idedalniho zakaznika jasné definovaného. Pfi blizsim
pohledu se ale ukazuji vyrazné rozdily mezi obory. Nejlépe jsou na
tom sluzby (66,7 %) a T (63,7 %), kde firmy Castéji znaji presny
profil svého ICP: obor, velikost i potfeby zakaznika.

34.3%

Naopak v automotive ma jasno jen 37,5 % firem, polovina ma
pouze CasteCnou predstavu a 12,5 % pfiznava, ze ,jde po kazdé
prilezitosti”. Slabsi vysledek vykazaly i marketing a média (54,5
%), kde témér 10 % stale nepracuje se segmentaci viibec.

Tato data ukazuji, ze prace s idealnim zakaznickym profilem neni 6.5%
samozrfejmosti a Ze obory, které ho maiji Iépe zmapovany, mohou

mit ve vysledku vyhodu pfi cileni kampani i nastavovani -/ 0.7%
obchodnich priorit. Ano Caste¢né Spise ne Ne




Vysledky prﬁzkun.w:
Automatizace



Automatizace
obchodnich procest

Z dat vyplyva, ze firmy v Cesku nejéast&ji automatizuji backoffice
procesy. Konkrétné sledovani prodejnich dat (31,4 %), fakturaci

a Udetnictvi (31,4 %) a tvorbu nabidek (29,8 %). Naopak oblasti
spojené s pfimym obchodem, jako je oslovovani novych klientd
(18,1%) nebo reakce na poptavky (12 %), zatim z(stavaiji pfevazné
manuaini.

Z hlediska velikosti firem se potvrzuje, ze vétsi firmy
automatizuji vice, zejména v oblasti analyzy dat a pfipravy
nabidek. Firmy s 500-1000 zaméstnanci napfiklad uvadéji
67% miru automatizace u téchto procesd. Mensi firmy do 200
lidi automatizuji vyrazné méné.

Z oborového pohledu vynika logistika, finance a IT, kde je
vyS$Si mira automatizace nejen v backoffice, ale ¢astecné
i v oblasti zakaznického servisu a akvizice.

Jaké oblasti obchodnich procest jsou v sou¢asné dobé automatizovdany?

Oslovovani novych kienti | 18.1%

Reakce na potencidini poptavky |, 2 0%

Tvorba nabidek | 2-8%
Fakturace a Géetnicti | — 1.4%

zékaznicky servis |, 12.3%

Sledovani a analyza prodejnich dat | — 51.4%
Nevim | 23.6%

Neautomatizujeme | o 1%

SALESKIT.COM —

Respondenti mohli vybrat vice odpovédi.
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Automatizace
predobchodni faze

Nejvétsi nevyuzity potencidl lezi v automatizaci
predobchodni fdze ) - automatizaci akvizice a reakce
na poptdvky.

14



Na skale 0-10 ohodnotili respondenti tvrzeni ,Nase firma dostatecné investuje do ndstrojd,
které umoZriuji nasim tymdm dosahovat Spickovych vysledk(” primérnou znamkou 5,81.
Nejde o zcela negativni vysledek, ale ukazuje na vyrazny prostor pro zlepSeni

v oblasti investic do podpory obchodnich a marketingovych tymd.

Nejvice spokojeni jsou s Urovni investic vrcholovi manazefi - zejména CEO (6,17) a $éfové
obchodu (6,03). Na opacné strané stoji Fadovi obchodnici, ktefi hodnoti podporu nastroji
vyrazné hiF (5,30). Tato propast ukazuje na odtrzeni strategického vedeni od kazdodenni

reality tymd v terénu.

Nejvétsi dlivéru v investice do nastrojl maji firmy z financénich sluzeb a IT, zatimco mensi a
méné digitalizované sektory, jako logistika a vyroba, z{stavaji opatrnéjsi. Potvrzuje se tak,
ze €im vétsi a technologic¢téjsi firma, tim vyssi spokojenost s investicemi.

15
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5,81z10

Firmy hodnoti svou (investici do ndstroju
pro podporu vykonu tymu v praméru jen na 5,81 z 10.
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Vysledlf’y pr"lz.kumu: :
Umela inteligence



Adopce Al VyuZivdte pfi své prdci Al ndstroje?

84,1%

15,9%

Al uz neni jen téma konferenci, ale béZna soucast prace -
vyuziva ji 84 % firem v Cesku a na Slovensku. Zatimco

v nékterych oborech vyuziva Al kazdy, v jinych se k ni pfiklani
jen kazdy druhy.

Al adopce podle oboru (v %)

Nejvy$si adopci hlasi marketing a média (100 %), IT a finance
(92 %), kde je prace s daty rutinou. Naopak logistika (59 %)

a stavebnictvi (46 %) zaostavaiji kvali nizsi digitalizaci. Rozdily Finance a pofistovnictyl
ukazuji, Ze zatimco nékteré firmy berou Al jako samozrejmost, IT a technologie
jiné ji teprve zaclenuiji do praxe. Sluzby

Marketing a média

100,0%

92,0%

92,0%

85,0%

Vyroba 81,0%

Automotive

Logistika, distribuce 59,0%

Stavebnictvi 46,0%




Cetnost vyuZiti Al

Al uz patii k béZné vybavé obchodnich i manazerskych tyma.
Vétsina roli ji vyuziva s podobnou frekvenci, nej¢astéji denné
nebo nékolikrat tydné.

Vyjimku predstavuje marketing, kde kazdodenni praci s Al uvadi
az 77 % respondent(, coz potvrzuje rychlejsi tempo adopce
v tomto oboru.

Jak Easto vyuZivate Al béhem vasi prace?

61,9%

31,2%

58%

Kazdy den Nékolikrat za tyden Pfiblizné 1x tydné Nékolikrat za mésic Zfidka / Vyjimecné

Kolik ¢asu vam Al uSetii tydné?

26.9% 26.2%
231%
o
- 12- .
Méné nez 1 hodinu 1-2 hodiny 3-5 hodin 6-10 hodin Nedokazu posoudit
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Prekazky vyuziti Al

Ackoliv se Al v obchodu a marketingu rychle rozviji, firmy stale narazeji Mensi firmy (do 50 zaméstnancl) nejcastéji bojuji s

na prekazky jejiho SirSiho vyuziti. Chybi jim praktické priklady (41 nedostatkem ¢asu a know-how, zatimco velké podniky

%), kvalita vystupt (34 %) a ¢as na uceni (32 %). kladou dtiraz na presnost a bezpecnost dat kvl
komplexnégjsi infrastrukture

Nejvice to pocituje vy$si management, ktery hleda realné priklady a regulaci.

a osvédcené postupy, jak Al efektivné zaclenit do strategie.

Co vam u Al ndstrojt chybi? Pro¢ je nepouZivdte vice?

Nemam as se s nastrof ucit | 32.4%
Nevidim pfinos pro mou praci [ 3.6%
Vistupy nejsou lokonale. [ 3. 5%
Obavy o bezpe¢nost dat [ 22.3%
Chybi mi praktické piklady [
Vedeni firmy Al [/ 10.0%
Nastroje jsou slozité [ 50%

Obava z Al obecn& | 1.6%

Nechybiminic. [ 12.9%

20
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Jak Al ovlivni fungovani
salesu do roku 20307

80,4 % respondentUl souhlasi s tvrzenim, Zze Al zvySi efektivitu,
ale osobni kontakt v obchodé bude (nenahraditelny ).
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Jak Al ovlivni fungovani
salesu do roku 20307?

Pouze 1% respondentu si mysli, Ze obchodnici
v roce 2030 ( nebudou potieba ) a nahradi je Al.
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ZOVer

B2B obchod a marketing vstupuji do nové éry, kde klicem k rlstu je kombinace kvalitnich
dat, automatizace a chytrého vyuziti umélé inteligence. 84 % firem uz Al aktivné pouziva,
vétsinou vSak zatim jen pro generovani obsahu nebo pfipravu na schlizky.

Z vyzkumu ale jasné vyplyva, ze skute¢ny prinos Al zatim vétsina firem nevyuziva naplino.
Prekazky, jako nedostatek praktickych prikladi (41,4 %), nizka kvalita vystupti (34,3 %)
nebo chybéjici ¢as na osvojeni nastrojti (32,4 %), brani Sirsi adopci. Podobna situace
panuje i u investic do nastrojil, kde s primérnym hodnocenim 5,8 z 10 firmy pfiznavaji, Ze
podpora jejich tymu zlistava za o¢ekavanim.

pfedevsim ty firmy, které dokazi technologie proménit ve skute¢nou konkurenéni vyhodu:
automatizovat klicové ¢asti obchodniho cyklu, pracovat s kvalitnimi daty a vyuzivat Al
nejen jako doplnék, ale jako partnera pro rozhodovani.
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SALESKIT

Pomdhame B2B firmam
nachadzet, ziskavat a udrzet
B2B klienty pomoci chytrych dat.

Na nasem FeSeni stavi sviij obchod a marketing
pries (3000 klient( a ¢&Xe[1[0d uZivatelll.

Podivejte se, jak vam mtiZe Saleskit pomoci.

Prozkoumat Saleskit
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