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Executive summary — klicové myslenky
pro CEO

Centralni teze: Al adopce neni technologicky projekt. Je to strategicka a kulturni transformace, kterou

musi vést byznys, ne IT. Vétsina firem to déla obracené — a 85 % jejich Al iniciativ proto selhava.

Sedm myslenek, které si mate odnést

Al je byznys agenda, ne IT agenda.
Pokud CEO a financni rfeditel u stolu, kde se rozhoduje o Al, nesedi, iniciativa skonci jako drahy
experiment. Klicova otazka neni ,které nastroje pouzit", ale ,které byznys cile chceme posunout —

a v jakém poradi".

Strukturalni preména se déje bez vaseho povoleni.
Tri z péti funkci manazera — smérovani informaci nahoru, dol( a horizontalné — uz dnes Al déla
Iépe nez kterykoliv ¢lovék. Co zlstava clovéku: vlastnit vysledek a rozvijet lidi. Z toho plyne novy

model organizace: ¢tyfri vrstvy s vysedlym ,exekucnim stfedem" uprostred.

Spektrum pfistupli na ceském trhu je Siroké.
Senkypl: ,Tahle firma bude Al first a te¢ka." Cupr: ,Jste stavitel, nebo smérovaci vrstva — treti
moznost neexistuje." Rehak: -30 % zaméstnanc (Direct2030). Borkovec presné naopak: Al jako 10x
multiplikator spravného partaka, Zadné propousténi. Neni spravné a nespravné feseni — ale je

velmi $patné nemit k tomu vyargumentovanou pozici.

veers

Vize = byznys strategie — Al strategie = technologie a data. Funkéni Al strategie je ta, kterou umi
financni reditel obhdjit jednou vétou: ,, Al nAm pomaha dosdhnout konkrétniho byznys cile o

konkrétni metriku rychleji."
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Al program bez exekutivniho sponzora je sirota.
Nékdo musi mit Al ve firmé realné na vizitce — bud trvale jako reditel pro Al, nebo docasné jako

externi strategicky poradce. Bez té role se ke strategickym vysledkiim nedostanete.

Al neni projekt. Je to produkt — nebo nic.
Projektovy pFistup s pevnym terminem zarucuje, Ze reSeni do roka prestane fungovat. Modely
degraduji, byznys se vyviji. Budto si firma vytvofi produktovy tym, nebo at radé&ji nezacina.

Méritkem nejsou splnéné milniky — méritkem jsou byznys vysledky.

Rizika Al nejsou doplnék strategie. Jsou jeji soucasti od prvniho dne.
Pét oblasti, které musite mit zardmované: etika a spravedinost, bezpec¢nost (phishing, deepfake,
hackefi s Al), ochrana osobnich Gdajii a soulad s Al Act, pFilisna dlivéra uZivateld a — nové téma —
kognitivni zatéz zaméstnanci (,Al brain fry"). Bez toho dostanete bud reputacni prasvih, nebo

vyhorely tym.

Tri otazky, které si dnes vecer polozte

Strategie: Pokud bych se zeptal vaseho financ¢niho reditele, jak konkrétné Al iniciativy prispivaji k

top 3 cildm firmy — umél by odpovédét jednou vétou?

Vlastnictvi: Kdo ve vasi firmé ma Al program realné na vizitce? Ne formalné, ale skutecné. Pokud

Zadné jméno nepfichazi automaticky, mate sirotka.

Stavitelsky test: Zeptejte se svych top 10 manazert — ,,Co jsi letos postavil ty? Ne tv{j tym. Ty."

Kolik z nich méa konkrétni odpovéd?

»Z mé zkusenosti je rychlost reakce na zménu jeden z nejcennéjSich aktiv firmy.

Al tu nepocka, aZ budete pripraveni. A nepta se na povoleni."
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O tomto dokumentu

Tento material je uren ¢lenlim vrcholového vedeni, ktefi premysleji o tom, jak ve své firmé uchopit
adopci generativni Al. Neni to manual ani technicka prirucka. Je to ramec — zpétné sestaveny z desitek

projekt( u ¢eskych firem — podle kterého se da o Al ve firmé uvaZovat strategicky, ne reaktivné.

V dokumentu najdete:

Aktualni stav trhu — proc vétsina Al iniciativ selhava a kde jsou typické pasti
Spektrum pfistupt ceskych lidrii — od , Al pfedevsim a tecka" po ,Al jako multiplikator lidi"

Strukturalni pohled na to, co se v organizacich automatizuje — pét funkci manazera, Druckerova

teze a koncept ,exekucniho stredu”

Model ¢tyF vrstev organizace budoucnosti — co zmizi, co z(istava a co se méni

Konkrétni ramce pro rozhodovani — kaskada strategie, mapa technologii, pét pilif( tspéchu
Praktické kroky — jak vést, jak budovat kulturu, jak Fidit rizika

Otazky pro vas tym — pomohou vam zmapovat, kde dnes stojite

Tento material neprodava sluzbu. Pokud po prec¢teni chcete diskuzi, najdete kontakt na posledni strané.

Struktura

Cast Sekce Co se dozvite

I. Kontext 1-3 Proc pravé ted, proc firmy selhavaji, jak k tomu pfistupuji cesti
lidri

Il. Strukturalni 4-5 Co se v organizacich doopravdy automatizuje a jak vypada

preména organizace budoucnosti

Ill. RAmec 6-9 Jak o Al spravné premyslet — Ctyfi klicové ramce

IV. Vedeni 10-13 Jak Al adopci konkrétné vést — vedeni, uvazovani, kultura,
rizika

V. Vyhled 14-15 Kam to spéje a otazky k vlastnimu zamysleni

VI. O autorovi 16 Jifi Jirman a impetroAl

impetroAl s.r.o. | © 2026 | Strana4/30



impetro

. Kontext

1. Proc pravé ted

KLICOVE SDELENI
Al neni dalsi technologicky trend. Je to dalsi z velkych inovacnich vin, které méni byznys i

spolecnost. Tentokrat ale rychleji nez kdy dfiv.

Inovacni teorie popisuje historicky vyvoj v 45-60letych vinach (tzv. Kondratévovy viny): para — elektfina
— automobil = internet = Al. Kazda z nich proménila ekonomiku i pracovni trh. Rozdil této viny je v
jejim tempu a dosahu. Predchozi viny trvaly desetileti. Al vina se promitne do byznysu béhem tfi az péti

let.

Prvni vina nadseni pro Al zacala uz v roce 1956. Od té doby prisly tfi tzv. ,Al zimy" — obdobi, kdy

ocekavani prevysila realitu a investice se stahly. Tentokrat je to ale jiné — a to ze ¢tyr davod:
Dostupnost. Al je k dispozici komukoliv s internetem. Nepotrebujete superpocita¢ ani datového
védce. Bezplatna verze nebo licence za par stovek mésicné staci.
Kvalita. Vystup generativni Al se obtiZzné rozezna od prace ¢lovéka. Text, obraz, hlas, video.

Skala. Jakykoliv Al vystup mize byt sdilen globalné béhem sekund. Pozitivni i negativni efekty se

nasobi.

Dopad. Goldman Sachs odhaduje vliv na 300 miliona pracovnich mist. McKinsey pocita s navysenim

globalniho HDP o 2,6-4,4 bilionu USD rocné — to je ekvivalent ekonomiky Francie nebo Némecka.

ChatGPT ziskal 200 milioni mésic¢nich uzivatelt béhem dvou mésict — nejrychleji rostouci aplikace v
historii. Investofri, analytici a klienti se vas na Al ptaji dnes. Otazka neni, jestli se vasi firmy Al dotkne.

Otazka je, jestli vase firma povede tuto zménu, nebo se ji pFizplsobi pod tlakem konkurence.

Citat, ktery opakuji v zasedacich mistnostech predstavenstev:

»Firmy nebudou soutézZit proti Al. Budou soutéZit proti firmam, které Al pouzivaji. A ten

zavod uz bézi."

2. Brutalni realita

KLICOVE SDELENI
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Vétsina Al iniciativ ve firmach selhava. Nikoliv kvili technologii — kvuli zpQsobu, jakym je vedete.

Tvrd4 data:

Gartner (2018): 85 % projekt( strojového uéeni nedorazi do produkce.
McKinsey (2022): Jen 50 % firem vyuZziva Al alespon v jedné funkci.
Gartner (2024): 30 % projekt( generativni Al neprojde fazi ovéreni koncepce.

To, co tato Cisla skryvaji, je dulezitéjsi nez cisla samotna. Al projekty obvykle neselZzou na technologii.

SelZzou na ctyrech opakujicich se vzorcich:

ver -

Chybéjici strategické zarovnani s byznysem. Al iniciativy bézi, ale nikdo neumi fict, jak se vdZzou na

top 3 priority firmy. KdyzZ pfijdou rozpoctové skrty, nepreZiji — protoZze neni koho presvédcit.

Spatna data a chybéjici sprava. Modely jsou jen tak dobré jako data, na kterych stoji. Pokud data
nejsou dostupn3, Cistd a kontextualni, model produkuje halucinace. A pokud chybi pravidla, kdo,
kdy a s jakymi daty Al smi pouZivat, vznika ve firmé paralelni stinova infrastruktura nastroja, které
nikdo nefidi.

Projektovy misto produktového pristupu. Al projekt s pevnym terminem a koncovym datem je
odsouzen k zaniku v okamzZiku doruceni. Modely degraduiji v ¢ase, byznys se vyviji, uZivatelé se uci.

Bez tymu, ktery o produkt dlouhodobé pecuje, feSeni do roka prestane mit hodnotu.

Kultura a lidé. Zaméstnanci Al nepouZziji, pokud ji nerozumi, nedaveéru;ji ji, nebo se citi ohrozeni.

Z4dné skoleni nezachrani feseni nasazené do prostredi, které Al vnima jako hrozbu.

Z mé zkusenosti je Al v 80 % pripadt problém lidi a procesi, ne technologie. Firmy maiji historicka data,
maji IT, maji i zkuSenosti se strojovym ucéenim. A presto pilotni projekty koncéi v Supliku. Kdyz se podivate
hloubéji, problém neni v modelu. Je v tom, Ze byznys nevedl tuto cestu od za¢atku — nechal to na IT,

predal pozadavek a ¢ekal vysledek. To nikdy nefunguje.

3. Hlasy z ceského trhu

KLICOVE SDELENI
Na ¢eském trhu existuji velmi rozdilné, legitimni pfistupy k Al adopci. Neni jedina spravna cesta.

Kazda firma si musi vybrat svou — védomé.

Kdyz mluvim s ¢eskymi fediteli a lidry, slysSim pét odlisnych pozic. Na nasledujicich fadcich jsou ty
nejvyraznéjsi. Kazdy z t&chto lidr( fika néco dlezitého. Zadny z nich nefika totéz. Cilem této sekce je

ukazat spektrum, ne priklonit se k jedné odpovédi.
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A. Tvrdy mandat shora
Dusan Senkypl (CEO Groupon, partner Pale Fire Capital, Podnikatel roku 2025 EY) zvolil cestu radikalni

adopce shora:

»Rok jsem motivoval pozitivné: pojdte zkusit Al, je to prima. Ted jsem to otocil: tahle firma

bude Al first a tecka."

Senkypl popisuje, jak si postavil osobniho Al ,nacelnika $tabu" (Chief of Staff) na bazi nastroje Claude
Code, ktery se uci z jeho prace a paralelné mu obsluhuje 6-8 témat soucasné. Vyzaduje, aby kazdy
manazer byl zaroven samostatnym prispévatelem a primo s Al pracoval. Treti Sanci pfi ,nenaskoceni na

Al rychlost" uz nedava.

»~Funguje to jen, kdyz si lidé sednou k pocitaci a zacnou s Al mluvit o problému nebo véci,

co je nebavi."

B. Strukturalni transformace organizace
Tomas Cupr (CEO Rohlik Group / duvo.ai, Svétovy podnikatel roku 2022 EY za Cesko) jde jesté dal —

tvrdi, Ze Al méni samotnou definici manazZerské role:

LAl dnes provadi smérovani informaci Iépe nez jakykoliv ¢lovék, v jakékoliv firmé, v
jakémkoliv méfitku. Co Al nedéla — a nic nenasvédcuje tomu, Ze by to délala brzy — je
vlastnit vysledek a rozvijet lidi. Jste stavitel, nebo jste smérovaci vrstva? Treti moZnost

neexistuje."

Cupr datové argumentuje: priimérné rozpéti Fizeni (pocet pfimych podfizenych) rostlo z 8,2 v roce 2013
na 12,1 v roce 2025. Volna mista ve stfednim managementu klesla o 40 % od roku 2022. Klarna snizila
pocet zaméstnanct ze 7 000 na méné nez 3 000, pfitom trzby na zaméstnance vzrostly z 340 000 USD na

1,2 milionu USD. Amazon, Block i Meta délaji totéz.

C. Debata o propousténi — dva opacné hlasy
Tady se na ¢eském trhu otevira nejostre;jsi rozpor. Pavel Rehak (CEO Direct Group) v dubnu 2026 oznamil
program Direct2030: sniZzeni poc¢tu zaméstnancll o 30 % jako pfimy dUsledek nasazeni Al ve velkém

rozsahu.

,Firma, ktera chce rlst, nem{ze byt sloZita. Proto zjednodusujeme. Systematicky. Al vtom

hraje klicovou roli — je to nova energie a mimoradny nastroj. Bez velkych zmén by nebylo
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7adné Good to Great (z dobré skvélou)."

Petr Borkovec (CEO Partners Banka, 2. misto TOP 50 nejvlivnéjsich ¢eskych CEO na LinkedIn 2024)

reaguje témér obratem:

,Zadna ambiciézni, rostouci a dobfe Fizena spole¢nost kvali Al nebude propoustét tretinu

lidi. Nejspis Zzadného — protoZe Al pomze rychlejsimu a efektivnimu rlstu. Vérim v

brutalni multiplikaéni efekt — Al zrychli kazdého spravného partaka v tymu. A spoustu z

nich 10x."
Pavel Rehak (Direct) Petr Borkovec (Partners)
Direct2030: -30 % zaméstnanc( ,Zadné propousténi — Al je akcelerator riistu"
Al = restrukturalizace organizace Al = multiplikator stavajicich lidi

»Bez velkych zmén nedosdhneme dalsiho ristu” ,10x multiplikator pro spravného partaka"

Tato debata je nejcennéjsim datovym bodem pro ¢eskou firmu, kterad premysli o své vlastni cesté. Neni

spravné a nespravné reseni. Ale je velmi Spatné nemit k tomu vyargumentovanou pozici.

D. Manazer jako klicovy faktor
Tereza Ondrouskova (Feditelka pro Al transformaci, Raiffeisenbank CR) pfinasi pohled z regulovaného

sektoru:

»,MuzZete mit perfektni harmonogram, Al strategii i technologii — a presto stojite na misté.

vev s

Nejcastéjsi divod? Chybi manazefi, ktefi zménu skutecné nesou."

Ondrouskova uvadi klicovy Udaj z Gartneru: 57 % firem nejpokrocilejSich v Al vykazuje vysokou miru
dlvéry v technologie. Dlvéra neni prijemny bonus — je to strategicky predpoklad. A manazefi jsou ti,

kdo davéru v tymech bud buduiji, nebo brzdi.

Raiffeisenbank CR proto spustila program #SkillUP — $koleni pro management zamé&fené nikoli na
technické dovednosti, ale na uvazovani a pochopeni hodnoty Al. Stejny princip, ktery doporucuji svym

klientim: nezacinejte skolenim promptd, za¢néte budovanim ddvéry.
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E. Stinna stranka rychlosti
Jan Hummel (CEO Fruitisimo Group) je jednim z mala ¢eskych netechnologickych feditel(l, ktefi oteviené
popisuji i temnéjsi stranu Al adopce. Po Sestihodinovém produktivnim letu s Al nastroji popisuje, co zacal

nazyvat ,Al brain fry" (vyhorely mozek z Al):

»Za téch Sest hodin jsem odvedl tolik prace, co normalné za nékolik dni. Po pfistani mé ale
srazila vlna Gnavy, jakou jsem necekal. Mozek zpracoval tolik podnét(, jako by na ném

pracoval desitky hodin. Rychlost bez zotaveni je jen jiny ndzev pro vyhoreni."

Hummel popisuje fenomén, ktery v roce 2026 zacal mit vlastni jméno: Al z pracovniho dne odstranuje
rutinni Ukoly. Lidem zbyva jen ta nejtézsi cast — neustalé rozhodovani na vysoké arovni, ovérovani

vystupll, strategické navadéni. Mizi pfirozené pauzy, které drive poskytovala mechanicka prace.

,Budeme potrebovat vic pohybu, vic meditace, vic opravdovych vjem, ne jako benefit, ale

jako nutnou podminku vykonu."

Co si z téchto péti hlasu vzit

Spektrum je siroké — od , Al pfedeviim a tec¢ka" (Senkypl) po , Al nemusi znamenat propousténi"

(Borkovec). Nékde mezi tim leZi to, co je spravné pro vasi firmu. Ale dvé véci jsou spolecné vsem péti:
Zadny z nich nestoji v klidu. Vichni aktivné formuiji, jak jejich firma s Al pracuje.

Vsichni fesi primarné lidi, ne technologii. Senkypl nabor, Cupr vlastnictvi vysledku, Rehak

strukturu, Borkovec multiplikaci, Ondrouskova divéru, Hummel udrZitelnost.

To je signal, ktery stoji za zamysleni.
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Il. Strukturalni preména organizace

Predchozi ¢ast ukazala, jak k Al adopci pristupuji rtizni lidFi. Tato ¢ast jde o vrstvu hloubéji: co se v
organizacich strukturalné automatizuje a co z manaZerské role zbyva. Bez této perspektivy neni mozné
vést smysluplnou debatu o budoucnosti vasi firmy — protoZe byste argumentovali o nastrojich, ne o

povaze prace.

4. Co se vlastné automatizuje

KLICOVE SDELENI
Manazerska role se po desetileti skladala z péti funkci. TFi z nich uz dnes Al déla |épe nez jakykoliv

¢lovék. Zbyvajici dvé jsou to, co bude rozhodovat o hodnoté kazdého manazera v pristi dekadé.

Pét funkci manazera
KdyZz manazerskou roli zredukujeme na to, co manazer skutecné déla, dostaneme se k péti ¢Cinnostem:
Sméruje informace nahoru — od tymu k vedeni (reporty, eskalace, prehledy)
Sméruje informace dolti — od vedeni k tymu (priority, kontext, instrukce)
Slad'uje tymy horizontalné — preklada mezi oddélenimi, resi konflikty zajma
DohliZi na praci — kontroluje kvalitu, vlastni vysledek, eskaluje problémy
Rozviji lidi — koucuje, dava zpétnou vazbu, planuje karierni cestu

Al dnes zvlada body 1-3 Iépe nez jakykoliv clovék. Rychleji. Pfesnéji. Bez ega. Nepretrzité, 24 hodin
denné. Co Al neumi a v dohledné dobé umét nebude, je vlastnit vysledek a rozvijet lidi. To z(stava

¢lovéku.

Tady zacina zasadni otazka, kterou by si mél polozZit kazdy manazer — a kazdy CEO o svych manazerech:

Pokud tfi pétiny manazerské prace déla software, co zbylo z té role?

Druckerova teze, ktera dnes konecné dava smysl
Peter Drucker — pravdépodobné nejvlivnéjsi myslitel managementu 20. stoleti — to v roce 1959

pojmenoval s nepfijemnou presnosti:

,Pracovnik znalosti (knowledge worker) o své praci vi vic nez jeho manazer."

Drucker tehdy polozil otazku, ktera ztistavala 50 let nepfijemné viset: K ¢emu je tedy manazer dobry?

Odpovéd, ktera tu po desetileti platila, zni: k smérovani. Informace v organizaci nemohly proudit samy.
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Nékdo musel sbirat kontext, prekladat mezi oddélenimi, Fesit drobné konflikty, které vznikaly z toho, Ze

lidé neméli cely obrazek. Manazer byl lidska protokolova vrstva firmy.

A fungovalo to. Dlouho. Ale poprvé v historii je tato vrstva nahraditelna softwarem. To je ten tektonicky
posun, o kterém mluvi Tomas Cupr, kdyZ se pta ,Jste stavitel, nebo jste smérovaci vrstva?". Neni to

provokace. Je to popis strukturalni zmény.

Co konkrétné mizi: ,exekucni stred"
Nezmizi vsichni manaZefi. Zmizi specificka vrstva prace, kterou v anglosaské literature dnes nazyvaji
execution middle — tedy ,exekucni stred". Pojmenujme ho konkrétné. Mizi lidé, jejichz hlavni pridana

hodnota leZi v jedné nebo vice z nasledujicich aktivit:

Pfesouvani informaci z bodu A do bodu B — z e-mailu do tabulky, z tabulky do prezentace, z

prezentace do reportu

Formatovani, prepisovani, konverze mezi systémy — manualni prace, ktera by neméla existovat,

ale dlouho neexistovala technologie, ktera by ji odstranila

Devét pripravnych krokt, aby nékdo udélal ten desaty hodnotovy — nestrukturovany vstup —

kontrola — klasifikace = obohaceni — ... = konec¢né rozhodnuti

Byt ,lidskou protokolovou vrstvou" mezi ¢astmi organizace — prekladat z jazyka jednoho tymu do

jazyka druhého, protoZe jina cesta neexistovala
Pokud si namapujete, na ¢em vasi lidé v rGznych rolich travi ¢as, zjistite u rady z nich, ze 80-90 % je
nehodnotovych aktivit v tomto smyslu. Ten zbyvaijici podil skute¢né hodnotové prace je to, co Al nedéla

— ajeto to, na co budete za rok platit.

Klicovy duasledek pro vrcholové vedeni: Toto neni diskuze o nastrojich. Toto je diskuze o architekture

prace ve vasi firmé. A je to diskuze, kterou Ize zacit uz zitra rano.

5. Ctyfi vrstvy organizace budoucnosti

KLICOVE SDELENI
Organizace, ktera projde Al transformaci, vypada jinak — ma ctyfi vrstvy. Mezi nimi se nachazi
vysedly prostor, kde dnes sedi vétSina manazerského stfedu. Toto neni jediny mozZny scénar. Ale je

vysoce pravdépodobny — a je to scénér, na ktery se vyplati pfipravit.

Model Ctyr vrstev

1. STRATEGICKE VEDENI

smeér, ¢teni trhu, sazky na budoucnost
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2. DOMENOVI EXPERTI / STAVITELE
navrhuji systémy, ne deleguji praci

# EXEKUCNI STRED Mizi

3. ROLE V KONTAKTU SE ZAKAZNIKEM

empatie, dlveéra, sbér signalt od zakaznika

4. TECHNOLOGICKA INFRASTRUKTURA

bezpecnost, Skalovatelnost, regulacni soulad

Kazda z vrstev zlistava, ale kazda se dramaticky méni. Proberme je jednu po druhé.

Vrstva 1: Strategické vedeni
Co zUstava: Nékdo musi ¢ist trh, davat firmé smér, motivovat lidi, sazet na to, co bude. Tato funkce

nezmizi — naopak, jeji relativni hodnota poroste.

Co se méni: Lidr nemUze sedét nad organizaci a Cist reporty, které mu pripravil tym. Novy lidr musi byt ve
strojovné — pouzivat stejné Al nastroje jako jeho tym, sam zavirat tikety, sam stavét prehledy a
dashboardy, na vlastni klzi citit, kde jsou hranice. CEO, ktery sAm Al nepouziva, bude stale har rozumét

tomu, co se v jeho firmé déje, jak rychle se to méni a kde jsou skute¢né paky.

Prakticky dtisledek pro vrcholové vedeni: Zac¢néte premyslet ve scénarich. Co kdyzZ za 2 roky cela jedna
vrstva nasi organizace vypada jinak? Jaké kompetence pak budeme potrebovat? Z jakych roli bude
firma sloZzena? Kdo to povede? Pokud tuto debatu predstavenstvo nema v agendé, tak ji v okamziku, kdy

ji potfebovat budete, uz nestihnete vést.

Vrstva 2: Doménovi experti / stavitelé

Co zUstava: Hluboka doménova znalost. 10, 15, 20 let zkusenosti s tim, jak funguji procesy v dané oblasti
— at uz je to sitova infrastruktura, datové centrum, cloud, bezpecnost, vyroba, finance nebo
personalistika. Tato znalost je nesmirné cennd — mozna cennéjsi nez kdy driv, protoZe nyni se s ni da

konec¢né néco strukturalné postavit.

Co se méni: Doménovy expert prestava delegovat praci na juniorni exekutory a za¢ina navrhovat

systémy, které tu praci délaji. Konkrétné:

Séfka personalistiky neposila Zivotopisy hiring manazerim — stavi naborovy systém: ktery Al agent

screenuje kandidaty, jaka jsou kritéria, kde do procesu vstupuje ¢lovék a proc.
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automaticky, co eskaluje na ¢lovéka, jaké jsou kontrolni body, jak se méFi kvalita.

Séf obchodu nefidi obchodni pipeline (tok prileZitosti) pfes meetingy a tabulky — stavi systém
fizeni pipeline: jak se prilezitosti generuji, kvalifikuji, sleduji, kdy do toho vstupuje obchodnik a kdy
Al.

Tato vrstva roste. Doménovi experti, kteri udélaji skok od delegovani k designovani systém, budou
cennéjsi nezZ ti, ktefi to nestihnou. Skok ale neni pfirozeny — vyZaduje védomé sebeprezbrojeni a ¢asto

mentalni nepohodli.

Vrstva 3: Role v kontaktu se zakaznikem
Co zlistava: Lidsky kontakt tam, kde zakaznik chce empatii, dGvéru, poradenstvi. Tedy v okamZicich, které
maji emocionalni nebo strategicky charakter — nakup, ktery néco méni, problém, ktery néco boli,

rozhodnuti, které ma dlouhodobé dusledky.

Co se méni: Transakéni ¢ast role mizi. Ne lidsky kontakt, ale specificky transakéni slozka. Co zUstava:
vnimat, co zakaznik skute¢né potrebuje (¢asto jiné nez to, co Fika), byt kotvou divéry a — co je pro

byznys klicové — sbirat signaly a data, ktera pak formuji produktovou nabidku.

UZite¢na analogie: pobocky bank. Nejprve prestaly vydavat hotovost (bankomaty). Pak prestaly
zpracovavat formulare (online bankovnictvi). Lidsky kontakt ale z(stal — protoze ho zakaznici v urcitych
chvilich chtéji. Zménila se ale podstata té interakce: z ,zpracujte mi tuto véc" na ,poradte mi, co mam
délat".

Prakticky disledek: V obchodé, zakaznickém servisu, péci o klicové klienty, dodavce sluzeb — vsude tam,
kde existuje rozhrani firma-zakaznik — bude tfeba znovu definovat, co je hodnota lidského kontaktu. A

pak okolo toho prestavét praci.

Vrstva 4: Technologicka infrastruktura
Co zlistava: Bezpecnost. Skalovatelnost. Regulaéni soulad. Tyto tfi piliFe infrastruktury jsou cennéji nez

kdy dfiv — protoZe Al rozsifi povrch kazdé z nich.

Co se méni: Tradi¢ni vztah mezi byznysem a IT se lame. Klasicky model — byznys napiSe poZadavek = IT
ho zaradi do fronty = za 6 mésicti doda FeSeni — prestava fungovat ze dvou dlvodu. Za prvé, byznysovi
lidé s Al nastroji uz dnes dokazi prototypovat, ¢asto i dodat reseni blizka produkénimu nasazeni sami. Za

druhé, ten klasicky model byl pfilis pomaly uz pfedtim, ale neméli jsme alternativu.

Nova role IT: z dodavatele FeSeni na umozZiiovatele stavby. Z toho, kdo stoji na konci procesu a dodava
hotovy produkt, se stava ten, kdo buduje ochranné mantinely, testovaci prostiredi a skalovaci vrstvu —
a umozZnuje byznysu stavét bezpecné. Neni to méné prace. Je to jina prace. A je to ¢asto vyssi typ prace:

méné tiket(, vice architektury.
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Specificka vyzva pro firmy s bezpecnostni DNA (telekomunikace, finance, zdravotnictvi, kriticka
infrastruktura): bezpec¢nost je vase sila. Bez ni nepreZijete. Ale bezpec¢nostni reflex se snadno zméni v
brzdu, kterad experimentovani Uplné zastavi. Klicovy Ukol je védomé navrhnout ,bezpecné prostredi pro

experimentaci" — ne ,pravidla, ktera experimentaci zakazuji".

Smérovac vs. Stavitel — syntéza, kterou si vzit s sebou
Kdyz to celé zhustim do jednoho obrazu, je to tabulka, kterou by si mél kazdy manaZer poloZit nad svou

ranni kdvou jako zrcadlo.

Stary manaZer (smérovac) Novy manaZer (stavitel)

Sbira kontext, tlaci priority Vlastni konkrétni Cislo, stavi systém
Deleguje, monitoruje, reportuje Pouziva Al denné, reflexivné

Kariéra: postupné prestal sam délat praci Popisuje pracovni postup jako systém — vstupy,

transformace, vystupy, vyjimky

Hodnota = koordinace lidi Hodnota = vysledek + rozvoj lidi (= jedina véc,

kterou Al nedéla)

Test, ktery vam doporucuji aplikovat ve svém tymu i u sebe:

»,Co jste letos postavili? Ne co vas tym. Co vy."

Tato otazka byla pred Al érou nevhodna pro management — manazer prece nemél sim stavét, manazer

mél Fidit. Dnes je relevantni. Ten, kdo na ni nema konkrétni odpovéd (pracovni postup, automatizaci,
systém, dashboard, agenta, knihovnu promptc, cokoliv hmatatelného), se nachazi v zoné, ve které ho v

dohledné dobé néco dohoni — bud' Al, nebo kolega, ktery stavét zacal.

Pro CEO: A7 tuto otazku poloZite poprvé na hodnoticim kole, dostanete dvé skupiny odpoveédi. Ti, kdo uz
néco postavili (i kdyby jen drobnost), pochopi, kam sméfujete. Ti, kdo neumi odpovédét viibec, daji vam

velmi cenny signal — kde je dnes ve vasi firmé nejvyssi pakovy efekt pro zasah.
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Ill. Ramec

6. Klicovy myslenkovy posun

KLICOVE SDELENI
Al neni IT téma. Je to byznys téma s technologickym doprovodem. Pokud to vrcholové vedeni

neuchopi jako svou agendu, iniciativa selze.

Vrcholové vedeni ¢asto deleguje Al na reditele IT (CTO nebo CIO). To je prvni chyba. Divod je
strukturalni: Al méni jak lidé pracuji, ne ¢&im se data zpracovavaji. Bez fizeni zmény vedeného z byznys

strany neprezije ani ten nejlepsi model.

Klasické management principy stale plati — i v ére Al:

»Struktura nasleduje strategii."

— Alfred Chandler, 1962

»Kultura snida strategii." (Culture eats strategy for breakfast)

— Peter Drucker

Z toho plyne klicova operacni konsekvence. Otazka ,které Al nastroje pouzit?" je Spatné polozena

otazka. Spravna otazka zni:

»Které byznys cile chceme posunout — a v jakém poradi?"

AZ poté hledate technologii, ktera to umi udélat ekonomicky.

Pokud CEO a financni feditel nesedi u stolu, kde se rozhoduje o Al strategii, je to indikator, Ze iniciativa
skonci drahym experimentem. Byznys musi vést Al implementaci, ne ji konzumovat. A to je nejvétsi
kulturni zména, kterou musi vrcholové vedeni ve firmé udélat — drive, nez se vibec zacne mluvit o

nastrojich.

K tomu citat Terezy Ondrouskové, ktery stoji za zaramovani:
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»,Manazefi jsou ti, kdo dlvéru v technologie bud buduji, nebo brzdi."

V praxi to znamena dvé véci. Za prvé: vedeni musi Al viditelné pouzivat. Pokud ji nepouziva CEO, lidé to
dekoduiji jako ,toto je téma pro IT, ne pro mé". Za druhé: vedeni musi mit vyargumentovanou pozici k
otazce ,jak velkou roli ma Al v nasi budoucnosti". Bez té chybi kompas, podle kterého se rozhoduje o

investicich, ndboru i prioritizaci.

7. Kaskada strategie

KLICOVE SDELENI
Al strategie neni samostatny dokument. Je to vrstva v kaskadé, ktera zacina u vize firmy a konci u

konkrétniho datového a technologického rozhodnuti.
Funk¢ni Al program ve firmé je odshora dolt provazany:

Vize a Mise

Proc firma existuje

Byznys strategie
Kam jde a podle ¢eho méfi ispéch

Al strategie
Jak Al podpofi body vyse (postavit / koupit / partnerstvi)

Technologie a Data

Platformy, modely, datové toky, sprava

Kazda vrstva je odvozena z té nad sebou. Kdyz chybi kaskada, kazdy Al projekt je opodstatnény sam

sebou — a Zddny neuhne nebo neprezije rozpoctové skrty.
Pfiklad propojeni v praxi:

Byznys strategie fika: ,V roce 2027 chceme zvysit retenci klientl o 5 procentnich boda."

Al strategie odpovida: ,Postavime prediktivni model odchod(l + personalizovany onboarding

generovany Al + chatbot pro retenci v zdkaznickém servisu."
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Vrstva technologii a dat odpovida: ,Data z CRM + transakéni data = cloudové ulozisté priznak( —

doladéni modelu na doménova data — integrace do cesty zakaznika."

Kdyz na predstavenstvo pfijdete s timto retézcem, financni feditel umi Al strategii obhdjit jednou vétou:

»Al ndAm pomaha dosahnout konkrétniho byznys cile o konkrétni metriku rychleji."

Pokud na predstavenstvo pfijdete s ,,chceme délat Al projekty, nasadime Copilot a budeme

experimentovat", strategie nema kaskadu. NeprezZije prvni rozpoctovou rotaci.

Polarni hvézda (North Star). Dopliujici doporuceni: definujte si, kde chce byt firma za 3-5 let s pomoci
Al. Tato vize neslouZi jen ke komunikaci dovnitf — slouzi pfedevsim k odmitani napad, které do ni

nepatfi. Strategie pomaha vybrat, co délat. Jesté vice pomaha vybrat, co nedélat.

8. Vyberte spravnou technologii

KLIiCOVE SDELENI
Ne kazdy byznys problém je problém pro Al. Ostuda neni pouzit jednodussi technologii. Ostuda je

platit za Al tam, kde systém pravidel déla totéz za zlomek penéz.

Existuje mapa, kterou pouzivam pro kazdy pripad pouziti Al na stole. Plotuje se na ni volba technologie

podle Grovné automatizace a autonomie:

Nizka autonomie Vysoka autonomie
Vysoka automatizace Roboticka automatizace procesl Al agenti

(RPA)
Nizka automatizace Pravidla Strojové uceni

Kazdy kvadrant odpovida jiné tfidé reseni:

Pravidla (nizka automatizace, nizka autonomie) — explicitné definovana logika (,pokud X, pak Y").

validace dat, jednoduché rozhodovaci stromy.

Roboticka automatizace procest (RPA) (vysoka automatizace, nizka autonomie) — software roboti,
ktefi automatizuji manualni postupy pres uZivatelské rozhrani. Stale podle pravidel, nic se neuci.

Vhodné pro: zpracovani faktur, kopirovani dat mezi systémy, opakujici se administrativa.

Strojové uceni (nizka automatizace, vysoka autonomie) — modely, které se uci z dat a délaji
rozhodnuti na zakladé vzorQ. Typicky jeden rozhodovaci krok. Vhodné pro: predikce poptavky,

klasifikace dokument(l, doporucovaci systémy, detekce podvodu.
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Al agenti (vysoka automatizace, vysoka autonomie) — sleduiji cil od za¢atku do konce, voli akce pres
vice krok(, pouzivaji rizné nastroje. Nejvyssi potencial i nejvyssi riziko. Vhodné pro: vyfizeni

reklamace od pfijeti po uzavreni, komplexni vyzkum, automatizace celych funkénich oblasti.

Pravidlo, které doporucuji: Vzdy zac¢néte od nejjednodussi mozné odpovédi. Generativni Al neni vselék.

Generativni Al ma potencial tam, kde vstup je nestrukturovany (text, hlas, obraz) a vystup vyZaduje
generovani nového obsahu (shrnuti, navrh, preklad). Tam, kde vstup i vystup jsou strukturované a logika

je predvidatelna, jsou pravidla nebo RPA c¢asto rychlejsi, levnéjsi a spolehlivéjsi. Neni ostuda pouzit

jednodussi technologii nez Al. Ostuda je platit za Al tam, kde systém pravidel déla totéz za zlomek penéz.

9. Pét pilirt Al Gspéchu

KLICOVE SDELENI
Uspéch Al iniciativy stoji na péti pilitich. Chybi-li jeden, pada cela konstrukce. Vétsina firem resi tfi

ze péti — a divi se, proc to nefunguje.

Al USPECH = LIDE + MODELY + DATA + SPRAVA + PRIPADY POUZITI

Tento vzorec je destilat toho, co vidim fungovat napfic¢ klientskymi projekty. Neni to teorie z uéebnice —

je to kontrolni seznam, podle kterého oponuji kazdy Al projekt.

1. Lidé. Kdo ma za Al program ve firmé realnou odpovédnost? Kdo je sponzor ve vrcholovém vedeni? Kdo
jsou ambasadofi v jednotlivych byznys funkcich? Pokud na tyto tfi otazky neumite odpovédét

konkrétnimi jmény, Al program nemate. Mate projekty.

2. Modely. Stavite vlastni modely, kupujete pristup k APl od OpenAl, Anthropicu nebo Microsoftu, nebo
kombinujete? Toto rozhodnuti ma dramaticky vliv na naklady, spravu, zavislost na dodavatelich a
moznost doladéni modelu na doménova data. Pro 90 % pripad( pouziti je vlastni model nespravna

odpovéd.

3. Data. Bez dostupnych, Cistych a kontextualnich dat jakykoliv model produkuje halucinace nebo
bezhodnotné vystupy. Vétsina Al iniciativ se v praxi neutopi v algoritmu — utopi se v datovém dluhu.

Realisticky audit kvality dat je prvni véc, kterou byste méli udélat.

4. Sprava (governance). Etika, bezpe¢nost, GDPR, Al Act, auditni stopa. Kdo schvaluje novy pfipad
pouZziti? Kdo audituje vystupy? Jaka je politika pouZiti nastroja a klasifikace informaci? Bez spravy vznikne

stinova Al infrastruktura — desitky stinovych nastroj(i, do kterych zaméstnanci tlaci citliva data.
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5. Pfipady pouziti. Pevné navazané na byznys metriky, prioritizované podle navratnosti investice.
»,Chceme udélat néco s Al" neni pripad pouziti. ,Chceme snizit ¢as zpracovani reklamace ze 48 na 4

hodiny pfi zachovani kvality rozhodnuti” je pfipad pouziti.

Kdyz pfijde napad na stal, projedu vsech pét pilifa. Pokud néktery chybi, feSime ho dfiv, nez pustime
jediny radek kédu. Vétsina firem fesi tfi ze péti pilira. Tym, ktery vede Al program, musi hlidat vsech

pét.
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IV. Vedeni

10. Vedeni v ére Al

KLICOVE SDELENI
Al program bez exekutivniho sponzora je sirota. Musite mit na stole roli, ktera za Al ve firmé realné

odpovida — at uz trvale (feditel pro Al), nebo docasné (externi strategicky poradce).

Ve vrcholovém vedeni po svété vznika nova role: feditel pro Al (anglicky Chief Al Officer, CAIO).
Reportuje idedlné CEO nebo prezidentovi divize, kterou podporuje — ne fediteli IT. Dlvod je principialni.
Reditel IT odpovida za b&h systéma. Reditel pro Al odpovida za strategickou transformaci pfes Al. To jsou

dvé odlisné mentalni médy a ¢asto dvé odlisné optimalizacni funkce.

Pro mensi firmy (feknéme do 500 zaméstnanc) je trvala role feditele pro Al obvykle pfFilis draha nebo

predcasna. Alternativy, které funguiji:
Sdilena role — finan¢ni nebo provozni feditel prevezme Al agendu jako soucast SirsSi odpovédnosti,
s vyhrazenou kapacitou (typicky 1 den v tydnu)

Externi strategicky poradce — nékdo zvenku, kdo pfichazi 2-3 dny v mésici a u predstavenstva

zastava roli reditele pro Al do¢asné
Klicové Ukoly této role, at uz ji vykonava kdokoliv:
Vzdélavat a vybavit celou organizaci
Nastavit pravidla a procesy spravy
Ridit prioritizaci portfolia pfipadd pouZiti Al
Péce o klicové aktéry — predstavenstvo, investofri, regulator, zaméstnanci

Komunikovat vysledky i netspéchy

11. Produktové uvazovani, ne projektové

KLIiCOVE SDELENI
Al neni projekt. Je to produkt — nebo nic. Projektovy pristup s pevnym terminem a koncovym

datem je odsouzen k zaniku v okamziku doruceni.

Rozdil mezi projektovym a produktovym uvazovanim:
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Projektovy pristup Produktovy pfristup

Termin, vystup, konec Plan, kontinualni iterace

Plan urcuje Uspéch UZivatel a vysledek urcéuji ispéch

Po doruceni tym rozpusti Tym produkt dlouhodobé pecuje

Variabilita = problém Variabilita = vstup pro uceni

Meéritko = milniky splnény Meéritko = byznys vysledky

Vyvoj Al ma dvé specifické vlastnosti, které tlaci k produktovému uvazovani:

1. Vyvoj Al je bliz vyzkumu neZ klasickému IT. Vysledek modelu nelze predem garantovat. Mizete
naplanovat, jaké datové sady pouzijete, jakou architekturu zkusite, jak ji vyhodnotite. Ale nemuzZete
slibit, Ze po 3 mésicich bude presnost 92 %. Jak vede toto napéti lidr? Balancuje nejistotu vysledku s

prabéznymi dodavkami. Dorucujete ¢aste¢nou hodnotu po kazdé iteraci, ne az na konci.

2. Modely degraduji v ¢ase. Distribuce dat se méni (tzv. data drift). UzZivatelské chovani se méni. Externi
podminky (regulace, konkurence, technologie) se méni. Model, ktery je dnes pfesny na 92 %, mize byt za
ptl roku na 78 %. Bez tymu, ktery modely pribézné udrzZuje, znovu trénuje a vyhodnocuje, Al feseni do

roka prestane mit hodnotu.

Kdyz mé klient pozada o , Al projekt na 3 mésice", vzdycky se ptdm: ,A co potom?" Odpovéd nikdy neni
dobra. Bud to pfevezme IT (kde to neni priorita) a za pl roku to prestane fungovat. Nebo se kolem toho
znovu sestavuje tym a startuje od nuly. Al je kontinualni asili. Neni to destinace, je to cesta. Budto si na

to firma vytvori produktovy tym, nebo at radéji nezacina.

MeéfFitka nejsou ,milniky splnény". Méfitka jsou byznys vysledky: ¢as usetreny, pfijem zvyseny, retence
zvysena, chyba snizena. Pokud vas Al tym reportuje stav milnikd misto dopadu na byznys, jesté porad

bézite v projektovém modu — i kdybyste produkty pojmenovali jakkoliv.

12. Kultura a Ambasadori

KLIiCOVE SDELENI
Sponzorstvi shora + adopce zdola. Bez obojiho to nepojede. A most mezi tim tvori ambasadofi.

Sponzorstvi shora bez nadseni zdola vyrobi prezentaci, ne zménu. NadsSeni zdola bez sponzorstvi shora
umre, protoZze nema kde dychat. Potfebujete oboji — a potfebujete most mezi tim. Tim mostem jsou

ambasadofi.
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Centrum excelence (Center of Excellence, CoE). Klasicky organiza¢ni vzor pro adopci nové technologie.
Centralni tym, ktery drZi expertizu, definuje pravidla, standardy a vzdélava zbytek organizace. Centrum
excelence typicky zac¢ina centralizované a postupné se decentralizuje — jak roste zralost firmy, expertiza

migruje do byznys jednotek a centrum excelence z(istava jako vrstva spravy.

Centrum excelence ma ale strukturalni limit: samo nestihne vSechno. Al pfilezitosti jsou rozeseté po celé
firmé a centrum ma prehled jen o téch, které k nému doputuji. Proto potrebuje multiplikatory neboli

ambasadory.

Co ambasador je a co neni:

Ambasador je: Ambasador neni:

Clovék z byznysu (ne z IT) Programator s rozsifenim o Al
Ten, kdo prototypuje priklady ve svém procesu Ten, kdo déla interni Skoleni a marketing

Ten, kdo privadi napady a zpétnou vazbu do Ten, kdo resi tikety v internim systému

centra excelence

Sifi uvazovani ve svém tymu (5-15 lidi) Vede Al projekty napfic firmou

Z mé praxe: 15-20 ambasadort na vinu je optimum. Méné neudéla zménu, vic se rozdrobi. V pribéhu

2-3 mésicl strukturovaného programu vam doruci soucasné:

Hmotny vystup — funkéni prototyp Al feseni vyvinuty na redlném pfipadu pouZiti
Mékky vystup — kulturni zménu ve svych tymech, novou citlivost vci Al prilezitostem

K tomu opérny bod z trhu. Tomas Cupr to formuluje brutalné:

»Jste stavitel, nebo jste smérovaci vrstva? Treti moznost neexistuje."

Ambasadofi jsou stavitelé. Bez nich z firmy z(istanou jen smérovaci — a ty Al nepotrebuje.

13. Etika, rizika, sprava

KLIiCOVE SDELENI

Al je multiplikator. Multiplikuje hodnotu i rizika. A o té druhé ¢asti se mluvi méné, nez by se mélo.

Rizika Al iniciativy nejsou dopliikem strategie — jsou jeji soucasti od prvniho dne. Pokud je fesite aZ po

nasazeni, je pozdé. Pét oblasti, které doporucuji mit zardmované od zacatku:
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1. Etika a spravedlnost
Zaujatost (bias) v datech — zaujatost v rozhodnutich ve velkém méfFitku. Al nedéla rasisticka rozhodnuti,
lidé je délali predtim a Al je ted automatizuje a Skaluje. Klasicky priklad: model na predikci Gvérového

rizika trénovany na historickych datech promita historickou diskriminaci do budoucich rozhodnuti.

Operacni odpovéd: Al rada — interni organ, ktery schvaluje vysoce rizikové pripady pouZiti a
auditovanim vystup(. Neni to byrokracie. Je to ochrana firmy pred rozhodnutim, které se v médiich

projevi jako titulek ,Banka X zamita hypotéky podle nespravnych kritérii".

2. Bezpecnost

Bezpecnostni krajina se s Al radikalné zménila. TFi vrstvy:

Phishing a socialni inZenyrstvi. Kvalita Gtok( generovanych Al roste, cena klesa k nule. Phishingovy

e-mail psany Al je dnes prakticky k nerozeznani od legitimni komunikace.

Utoky na zranitelnosti. Hackefi pouzivaji Al k automatickému hledani zranitelnosti a generovani

exploitl. Vy se musite branit stejnymi zbranémi — bezpecnostni tymy nasazuji Al na druhé strané.

Misinformace ve vlastnim marketingu nebo komunikaci. Halucinace Al-generovaného obsahu,

ktery se dostane do oficidlni komunikace firmy, je reputacni riziko, které firmy zatim podcenuji.

3. Ochrana osobnich udaju a regulace
GDPR plati dal a pribyl Al Act (povinnost pro firmy v EU postupné od roku 2026). Praktické minimum,

které musite mit:

Povolené nastroje — seznam Al nastrojU, které smi zaméstnanci pouzivat pro firemni data

Klasifikace informaci — jaka data smi jit kam (verejna = bezplatna verze ChatGPT; citlivda = pouze

do interniho inferencniho prostredi)
Kontrola vystupli — kdo a jak ovéruje vystupy, nez opusti firmu

Bez téchto tFi véci mate ve firmé stinovou Al infrastrukturu — desitky nastroja pouzivanych nahodile, do

kterych zaméstnanci tlaci citlivé informace bez vaseho védomi.

4. Prilisna daveéra uzivatelu

Statisticky podcenované riziko. UzZivatelé prijimaji vystup Al bez kontroly — protoZe to vypada jako
autoritativni text. Halucinace prosakuji do produkce: do reportt, do prezentaci, do externi komunikace.
Operacni odpovéd: skoleni Al gramotnosti pro kazdého zaméstnance, ktery s Al pracuje. Ne ovladani

nastroje. Pochopeni limitd.

5. Kognitivni zatéz zaméstnanci
Nové téma, které u vétsiny firem zatim vibec neni v agendé — a které se objevuje stale hlasitéji.

Souhrnny nazev: , Al brain fry" (vyhorely mozek z Al).
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¢ast — neustalé rozhodovani na vysoké Grovni, ovérovani vystupl Al, strategické navadeéni. Mizi
pfirozené pauzy, které drive poskytovala mechanicka prace. Co bylo dfiv mésicni maraton, je dnes

tydenni sprint v pIném tempu.

Jan Hummel (CEO Fruitisimo) to popsal velmi presné:

»Rychlost bez zotaveni je jen jiny ndzev pro vyhoreni."

Pro lidra Al programu to znamena dvé véci. Za prvé: védomé zabudujte do navrhu Al implementace
dekompresni momenty — ne firemni benefit, ale strukturalni opatfeni. Za druhé: monitorujte vyhoreni v
tymech, které s Al pracuji nejintenzivnéji. Klasické personalni signaly (zvysena nemocnost, fluktuace,

angaZovanost) prichazeji pozdé.
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V. Vyhled

14. Co prijde dal

KLICOVE SDELENI
Z dlouhodobého pohledu existuiji tfi trendy, které musite mit na radaru, i kdyz dnes nejsou v top 3

priorit. Lidé precenuji kratkodoby dopad Al a podcenuji dlouhodoby.

1. Agenti
Soucasna generativni Al predava odpovéd. Agent vykona kol napFic systémy. To méni samotnou
definici toho, co je ,aplikace". Misto aplikace, kterou ovladate vy, mate agenta, kterému zadate cil a on si

sam zvoli, jaké aplikace, rozhrani (API1) a data k tomu pouZije.

Doporuceni: Sledujte vyvoj agentt, ale nepoustéjte je samostatné do produkce, dokud nedozraje
sprava. Prvni produk¢ni nasazeni agentd by mélo byt ve scénéfich s nizkou mirou rizika a s lidskou

kontrolou v procesu.

Z mé predikce: za 12-18 mésict bude vypadat vas pracovni den jinak — ne kvali ChatGPT, ale kvili tomu,
Ze agent vyfidi 30 % toho, co dnes délate vy nebo vas tym. Otazka neni, jestli to prijde, ale jestli vas to

zastihne pfipravené.

2. Multimodalita
Soucasné modely se rychle méni z textovych na multimodalni — pracuji soucasné s textem, obrazem,

hlasem, videem. Konec izolovanych nastroju, kde kazdy format mél svou aplikaci.
Doporuceni: Zkousejte multimodalitu ve scénérich uZivatelské zkusenosti, kde méa nejvétsi smysl:

Telefonni centrum (hlas = text = analyza nalady = navrh odpovédi — hlas)
Asistent v terénu (foto — diagnostika = navod krok po kroku v hlasové podobé)

Kontrola kvality ve vyrobé (video — detekce vad — automaticky report)

3. Misinformace v méfritku
Tmava strana predchoziho bodu. Naklady tvorby falesného obsahu (text, obraz, video, hlas) se blizi k

nule. Riziko pro znacku a reputaci roste kvadraticky.

Doporuceni: Pripravte plan reakce na incidenty dvou typu. Za prvé pro PR situaci — jak reagovat, pokud
se v médiich objevi Al-generovany obsah, ktery poskozuje vasi znacku (deepfake CEO, falesna tiskova
zprava, vyrobena klientska zkusenost). Za druhé pro vlastni kanaly — jak detekovat, Ze obsah, ktery

firma sama publikuje, neobsahuje Al halucinace, které prejdou az k zakaznikam.
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15. K vlastnimu zamysleni

KLIiCOVE SDELENI
Tri otazky, které stoji za to si po precteni tohoto materialu polozit. A tfi pasti, kterym se védomé

vyhnout.

T¥i otazky
1. Strategie. Pokud bych se zeptal vaseho finan¢niho reditele, jak konkrétné Al iniciativy pfispivaji k top 3
cildm firmy — umél by odpovédét jednou vétou? Pokud ne, Al program ve vasi firmé bézi v modu

»experimentovani", ne v médu ,strategicka paka".

2. Vlastnictvi. Kdo ve vasi firmé ma Al program realné na vizitce? Ne formalné, ale skutecné — kdo se
rano probudi a prvni pfemysli o tom, co se v Al agendé firmy dafi a co ne? Pokud Zadné jméno neprichazi

automaticky, mate sirotka.

3. Lidé — a stavitelsky test. Kolik mate ve firmé identifikovanych ambasadort Al — lidi, ktefi umi Al
pouZzit a jsou ochotni to ucit kolegy? Méné nez 1 na 50 zaméstnanc(i? Pak nemate Al program. Mate Al
experiment. A pak ten ostFejsi test: zeptejte se svych top 10 manazerd, ,,Co jsi letos postavil ty? Ne tvdj

tym. Ty." — a podivejte se, kolik z nich ma konkrétni odpovéd.

Tri pasti
Delegovat Al na IT a ¢ekat vysledky. Al je byznys agenda. Pokud ji vedete jako technologicky

projekt, dostanete technologicky projekt. Ne zménu.

Spustit Al projekt bez napojeni na konkrétni byznys metriku. ,Chceme délat néco s Al" je nejdrazsi
véta, kterou v zasedaci mistnosti uslysite. Bez metriky neni navratnost. Bez navratnosti neni

pokracovani.

Predpokladat, Ze 2hodinové skoleni ChatGPT pro zaméstnance vyrobi Al kulturu. Vyrobi to vinu

nadseni, ktera za 14 dni opadne, a nikdo si nepamatuje, proc to celé délali.

Zavér
Slyeli jsme v tomto materialu pét velmi rozdilnych hlast z €eského trhu — od Senkypla po Hummela.
Zadny z nich nestoji v klidu. Otazka pro vas neni, kterému z nich date za pravdu. Otazka je, kde vy chcete

vasi firmu mit za rok. A jak to chcete délat, abyste to ustali — vy i vasi lidé.

A k tomu jedna posledni véc. Strukturalni pfeména popsana v Casti Il — pét funkci manazera, ¢tyfi vrstvy,
smérovac versus stavitel — se nedéje na vase povoleni. Déje se. Volba, kterou mate, neni ,jestli". Volba

je ,jak védomé".
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»Z mé zkusenosti je rychlost reakce na zménu jeden z nejcennéjsich aktiv firmy."
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VI. O autorovi

16. Jifi Jirman — z ¢eho vychazim

Kdo jsem. Jsem CEO a zakladatel spolec¢nosti impetroAl s.r.o., poradenské firmy zamérené na adopci
generativni Al v ¢eskych firmach. Nejsem Al inZenyr ani datovy védec. Jsem byznysovy poradce s 25 lety
v zasedacich mistnostech predstavenstev, ktery si Al osvojil, protoze je to nejvyznamnéjsi zména, kterou

jsem za svou kariéru vidél.

Kariérni cesta
Obdobi Role Firma
2024 - nyni CEO a zakladatel impetroAl s.r.o. — poradenstvi v
generativni Al pro byznys

2022 - 2024 CEO Digitask CZ

2020 - 2022 Vedouci provozu spravy majetku WOOD & Company

2006 - 2022 Poradce predstavenstva / financni WOOD & Company
reditel

2015 - 2017 Financni feditel a ¢len Saneca Pharmaceuticals
predstavenstva

2013 - 2014 Skupinovy financni reditel SOTIO a.s.

1999 - 2006 Senior dafovy manazer Deloitte Czech Republic

Co tahle cesta déla rozdil:

Danové poradenstvi v Deloitte mé naucilo strukturované rozkladat sloZité problémy

Pozice finan¢niho reditele ve WOOD & Company, SOTIO a Saneca Pharmaceuticals mé naucily, co je

v zasedaci mistnosti dalezité a co je hluk — protoze jsem v té mistnosti sedél
Pozice CEO v Digitask a impetroAl mé naucily, jak vypada Al adopce zevnitf firem — a kde se
nejcastéji lame

Vim, jak vypada predstavenstvo zevnitf, protoze jsem v ném byl. Mluvim jazykem, kterému rozumite.

Generativni Al mé zajima jako nastroj k dosaZeni byznys cilli, ne jako technologie sama o sobé.
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Osobni poznamka — proc véFim tomu, o ¢em pisu. KdyzZ se podivam na svou vlastni kariéru,
nejproduktivnéjsi momenty byly vzdycky tehdy, kdy jsem sam stavél feSeni — manaZerské reporty,
automatizaci prijimani novych klientl. Rozumél jsem doméné, vidél jsem data, a s nastroji, které jsem
mél, jsem systém navrhl a spustil. Od napadu k fungujicimu rfeseni za dny, ne za mésice. A naopak —
moje nejméné efektivni zkusenost byla zavadéni CRM. Klasicka specifikace, predani IT, ¢ekani mésice na
prvni verzi, zjisténi, co jsem opomenul, prepis, znovu ¢ekani. Vysledek pozdé, neodpovidal potrebé, stal

nasobné vic. Stavitel versus smérovac — zaZil jsem obé strany. A dnes — s nastroji, které mame — se

vvvvv

impetroAl — projekty a klienti, ze kterych cerpam

Pohledy v tomto dokumentu nejsou teorii. Jsou to destilaty z konkrétnich projektt u konkrétnich

Ceskych firem.

Kli¢ovi klienti & reference (impetroAl 2024-2026):

Klient Sektor Charakter spoluprace
CRA (Ceské Telekomunikace / Al Akademie a navazujici programy pro Al
radiokomunikace) kriticka infrastruktura ambasadory, obchod, workshopy pro vedeni,

strategické poradenstvi vrcholovému vedeni

Zentiva Farmacie 3 navazujici programy — spoluprace s Al Lab,

navrh pripadd pouziti Al ve vyzkumu a provozu

SkoFIN / Volkswagen Finan¢ni sluzby Al strategie, edukace vrcholového vedeni

Financial Services

Wienerberger Stavebni primysl / Al prileZitosti v procesech, ambasadorsky
vyroba program
Servisbal Obalovy pramysl Al Akademie, analyza proces(l na automatizaci

Meéf¥itelné vystupy z mé praxe:

554 byznys procesl zanalyzovano napfic klientskymi organizacemi

15-20 ambasadort vyskoleno v kazdé kohorté Al Akademie — kazdy z nich pak $ifi know-how dal

ve svém tymu
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Kazda kohorta Al Akademie konci fungujicim prototypem Al feseni vyvinutym samotnymi Gcastniky

Citace klienta (Zentiva, vedouci Al Lab):

,S Jirkou jsme realizovali vice projekt(i a vidycky mé prekvapi jeho unikatni kombinace —

opravdu rozumi technologii i byznysu, a zaroven to dokaze predat dal lidsky a pratelsky."

Co délam u klientu:

CRA mé pozvalo trikrat po sobé — to je pro mé nejsilnéjsi referenci. Opakovana dtivéra. U klientt
stravim desitky dni v zasedacich mistnostech, ve vyrobé, v IT oddélenich, na osobnich rozhovorech s
ambasadory. Pohledy v této prezentaci jsou destilatem téchto zkusenosti. Neni to teorie z kurzu — je to

to, co vidim opakované fungovat, a co vidim opakované selhavat.

Pokud po precteni chcete diskuzi

ovrs

JiFi Jirman

CEO impetroAl s.r.o.

jiri.jirman@impetro.ai | +420 603 170 732

linkedin.com/in/jirijirman
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