
Že se na rozvozu potravin nedá vydělat?  

Podnikatel z Prahy dokazuje opak. 

Text: Kilian Kirchgeßner 

Někdy se prostě nemůže udržet. Osmatřicetiletý muž pak nasadí chlapecký úsměv a začne vyprávět. 
Například nedávno, když jeho rozvážková služba právě zahájila provoz v Rakousku, se ho český novinář 
zeptal, co by se tam, na Západě, mohl naučit. „Především se tam učíme socialismu,“ odpověděl Tomáš Čupr. 
„Vždyť oni mají tolik svátků! A ani v neděli se nesmí nic prodávat.“ V Česku má jeho firma rozvážející 
potraviny Rohlík pauzu pouze jediný den v roce, v Rakousku to je v průměru šest dnů za měsíc.  

Tento výstup je pro Čupra typický: rád se chová neformálně, vyhýbá se manažerským frázím a je velmi 
sebevědomý. 

 
Skromnost je sice krásná 
věc, bez ní se ale dál 
dostaneš: Tomáš Čupr 
 
 
 

 
„Musíš si přestat 
myslet,  
že každý západní 
podnikatel  
je třikrát 
chytřejší než ty.“ 
 

 
„Musíš si přestat myslet, že každý západní podnikatel je třikrát chytřejší než ty,“ řekl v nedávném 

rozhovoru pro české vydání ekonomického časopisu Forbes. Pózoval v něm před soukromým letadlem, které 
si v poslední době pronajímá na obhlídky svých zahraničních poboček.  

Nyní se Čupr zaměřil na další cíl: německý trh. Jeho rozvážková služba se zde jmenuje Knuspr.de, protože 
název Rohlík mu připadá příliš český. Letos v létě začne v Mnichově, na podzim přijde na řadu Frankfurt a 
během následujících měsíců chce mít zastoupení v deseti německých městech. Úspěch v Německu - největším 
a nejkonkurenčnějším trhu s potravinami v Evropě - má být Čuprův mistrovský kousek. 



V České republice je tento podnikatel považován za zázračné dítě, prototyp mladého byznysmena, který 
to dotáhl až úplně na vrchol: z IT specialisty se stal majitelem firmy rozvážející potravin, která je nespornou 
jedničkou na zdejším trhu. Ještě před vypuknutím covidové pandemie měl v roce 2019 v České republice obrat 
kolem 160 milionů eur. Toto číslo rád srovnává s odhadem, podle něhož společnost Rewe dosáhla se svou 
rozvážkovou službou obratu 200 milionů eur – „ale my mluvíme pouze o Praze a oni o celém Německu.“ 

 

Jeden ze skladů potravin firmy Rohlík v Praze 

 

 
Čupr má největší radost z toho, že je v zisku, zatímco jeho konkurenti si stěžují, že se s tímto byznysem 

nikdy nedostanou do černých čísel. V roce 2019 vydělal Rohlík dobré dva miliony eur; výsledky za rok 2020 
zatím nejsou k dispozici, ale pozorovatelé očekávají osm milionů eur. Podle údajů firmy došlo v loňském roce 
k nárůstu objemu rozvozů o 101 procent a její obrat „přesáhl 300 milionů eur“. 

Jan Hammer, který je partnerem investičního fondu Index Ventures se sídlem v Londýně a San Francisku, 
vložil na jaře spolu s dalšími investory do společnosti Rohlík 190 milionů eur. Českému deníku »Hospodářské 
noviny« k tomu uvedl: „Když se podíváte na ostatní hráče v tomto segmentu - jako je Kolonial, Pic-nic nebo 
Getir - tak sice rostou, ale nevytvářejí žádný zisk. Nebo vytvářejí zisk, ale nerostou. Rohlík zvládá oboje.“ 
Jeho fond hledá firmy, „které chtějí být aktivní na velkých mezinárodních trzích“. To platí pro Rohlík - a ještě 
jedna věc je důležitá: „Tomáš to nedělá poprvé.“ 

 
Drží slovo 

 
Tomáš Čupr je programátorem bez vysokoškolského vzdělání. Studium v moravském Brně rychle přerušil 

a raději odjel do Velké Británie, kde si peníze vydělával brigádami: nejprve balil ořechy pro firmu vyrábějící 
snacky. Později založil agenturu zaměřenou na internetový marketing a po nocích hrál s přáteli na počítači. 
„Vždycky, když jsme měli ve dvě hodiny ráno hlad, mohli jsme si v Sheffieldu zavolat rozvážkovou službu,“ 
říká - v Praze to ale nešlo. Spustil proto platformu Dáme jídlo specializující se na rozvoz jídel z restaurací, 
která se rychle stala jedničkou na českém trhu. Vystihl správný okamžik: podobné společnosti v té době 
vznikaly po celé Evropě. 

V roce 2014 Čupr prodal svou společnost firmě Delivery Hero. Údajně byla malá platforma na rozvoz 
jídla pro mnohem většího kupce zajímavá především kvůli sofistikovanému softwaru, který naprogramoval 
sám její zakladatel. Výnos Čupr investoval do Rohlíku, který od té doby označuje za svůj „životní projekt“ – 



velkých slov se zkrátka nebojí. 
Dosud vždy dostál všemu, co velkoryse slíbil. Jako onehdy při názorové přestřelce na Twitteru: když se 

v Česku rozjela očkovací kampaň proti covidu a stát nezvládal distribuovat lékařům vakcíny, zeptala se jedna 
renomovaná vědkyně: Když je distribuce tak obtížná, proč ji prostě nedělá Rohlík? Krátce poté přišel tweet 
od Tomáše Čupra: rád by se distribuce ujal bez nároku na finanční kompenzaci. „Jen se bojím, že to nebude 
úplně jednoduché. Ale poradím se s ministerstvem zdravotnictví a uvidím, jestli se s tím dá něco dělat.“ 
Krátce nato jeho kurýři v Praze rozváželi cenné vakcíny do několika stovek lékařských ordinací. Média 
o tom informovala, byl to skvělý PR tah. 

 
Čerstvě upečené 
rohlíky, které firmě 
propůjčují její jméno.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
V těchto vozech – zde 
se jedná o bezemisní 
prototyp – se 
rozvážejí nejenom 
rohlíky, ale i další 
produkty  

 
Srdce impéria Tomáše Čupra tluče v Karlíně. V pražské čtvrti, kde start-upy  společně sdílejí prostory v 

patrech nad hipsterskými bistry. „Tady vznikají naše systémy pro všechny trhy,“ říká Čupr. V jeho očích však 
Rohlík představuje více než jen online platformu napojenou na potravinový sklad. Podnikatel to vidí takto: 
„Všichni ostatní jsou buď potravinářské, nebo technologické firmy. To, co děláme my, je crossover.“ 

V sídle jeho společnosti jsou neodmyslitelné odpočinkové a chilloutové koutky, za nimi se nacházejí řady 
zasedacích místností s prosklenými dveřmi a strohým kancelářským nábytkem. Když se zde Čupr posadí, jako 
první si před sebe postaví tablet, jehož obrazovku umístí tak, aby na ni viděl jen on, a zatímco mluví, dívá se 
neustále na displej. 



Jeho příběh začal před sedmi lety, když se ho v jednom rozhovoru - tehdy ještě jako zakladatele a šéfa 
služby pro rozvoz jídel z restaurací - ptali, co plánuje dál. „Zeptal jsem se jich, kdy bude text zveřejněn,“ říká 
Čupr, „a pak jsem prostě řekl, že chceme v budoucnu rozvážet také potraviny.“ Krátce po tomto rozhovoru 
vtrhl do své kanceláře, shromáždil tým a zvolal: „Lidi, mám nápad. A máme na to šest týdnů.“ 

Dnes se tomu směje, ale pak najednou zvážní: „Trochu jsem to tehdy podcenil!“ To je možná slabé slovo, 
protože prodej potravin je jedním z nejkonkurenčnějších odvětví vůbec, marže jsou nízké a konkurence vždy 
sleduje každou inovaci s podezřením. A pak přijde tento 31letý mladý muž a velkolepým gestem oznámí svůj 
vstup do branže. Takové hurá akce jsou pro něj typické: prostě do toho jdu, co se může stát. I teď, když má 
děti a ve svém domě za Prahou buduje sbírku umění, působí velmi energickým dojmem. 

 

 
Na těchto stanicích v Praze si 
můžete vyzvednout nákup, který 
jste si objednali online. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Expanze do Německa  

 

V České republice se mu už nikdo nesměje. Kdo si u něj objedná zboží, dostane ho ještě tentýž den, v 
expresní verzi do dvou hodin. A Rohlík s přesností na 15 minut oznámí, kdy bude kurýr u dveří. Výběr je velký: 
v logistickém centru je skladem 17 000 produktů, diskonty jako Lidl mají jen 4 000 různých druhů potravin. Po 
Praze denně jezdí více než 700 kurýrů společnosti Rohlík. 

V rámci finančního řízení, které proběhlo na začátku července, ocenili mezinárodní investoři společnost na 
jednu miliardu eur, čímž se stal tento start-up nejmladším evropským „unicornem“. V neposlední řadě i proto, že 
Čupr sám sebe vnímá nejen jako dodavatele, ale také jako obchodníka, který se stará o svůj sortiment. 

Ještě před několika lety ho mnoho lidí nebralo vážně. Například v roce 2016 byl Čupr pozván do talk show v 
České televizi. Posadil se na pohovku v elegantním obleku a se sportovním koženým páskem a poslouchal 
vtípky moderátora. „Takže - vy nakoupíte to zboží?“ Čupr se tváří trpělivě: „No jasně!“ Na což moderátor 
reaguje: „To se kazí, že.“ Čupr: „To se kazí. My to musíme prodat.“ A pak začíná být pomalu netrpělivý: „Ale já 
si myslím, že to je úplně stejný jako každý jiný obchod.“ Když se díváte na toto video z počátků firmy Rohlík a 
porovnáte tehdejšího Tomáše Čupra s tím, který sedí dnes v konferenční místnosti, uvědomíte si, jak moc za 
těch pár let vyzrál: už tehdy byl bystrým podnikatelem a okouzlujícím konverzačním protějškem. Nyní je však 
ještě sebevědomější a razantnější. 

 



 

Žádná tlačenice mezi 
regály, ale čerstvé 
regionální produkty – to 
je reklama Rohlíku  

 

 

Na sortimentu záleží 
 

V roce 2019 podnikl Tomáš Čupr svou první zahraniční obchodní cestu do maďarské Budapešti: „Chtěli 
jsme tam vyzkoušet, zda má společnost na to, aby expandovala. A kdyby se to nepovedlo, nestálo by nás to 
hlavu.“ Kifli.hu je název zdejší platformy pro rozvoz potravin. „Sestavili jsme tým, dali mu náš software a už to 
jelo.“ Pak přišla na řadu Vídeň, a to pod názvem Gurkerl.at. 

Bude to, co funguje na Východě, fungovat i na Západě? Čupr řekne jen „máme pěkný růst,“. A nyní tedy 
Mnichov. Používá se zde stejný software jako v ostatních pobočkách. Pochází od vývojářů z pražské centrály a 
řídí sklad i trasu jednotlivých kurýrů a textové zprávy, které zákazníci dostávají pět minut před doručením. 
Jediným rozdílem je, že sklad v Mnichově bude poprvé z velké části automatizovaný. „Uvědomili jsme si, že 
jsme příliš východoevropští,“ říká Čupr. „V Praze můžeme na jeden úkol přidělit tři lidi, ale to se v Mnichově 
nedá zaplatit.“ 

Jinak se obchod s potravinami v České republice příliš neliší od toho v Německu. Podle Čupra hledí Češi 
často více na cenu. Ale jinak: „V České republice jsou zastoupeni všichni velcí hráči. Máme tady Lidl, máme 
Billu, která patří do skupiny Rewe. Máme tu Tesco z Velké Británie. Konkurenti zde nejsou ochotni vzdát se 
dobrovolně kousku koláče stejně tak jako v Německu.“ Lze však úspěch v jedné zemi skutečně přenést do jiné? 

Tomáš Prouza, prezident Svazu obchodu a cestovního ruchu ČR, zamyšleně pokyvuje hlavou. „Sám jsem na 
to zvědavý,“ říká, „v Česku byl Čuprův úspěch založen i na tom, že si zakládal na kvalitě potravin. V Německu 
se musí spoléhat spíše na pohodlnost a rychlost. Tam to bude mít o něco složitější.“ V Německu, kde jsou regály 
supermarketů plné kvalitních potravin a kde již dlouho zemědělci prodávají své regionální produkty, nebude 
snadné spoléhat se pouze na širokou nabídku sortimentu. 

Čupr tyto argumenty zná. Vzpomíná na desítky jednání s investory a na skepsi, s níž se setkal. „Tuto větu 
vám řekne každý: ,Na tomhle se nedá vydělat.‘ Přesto jsme ukázali, že je to možné. A nyní všichni říkají: ,V 
Německu to nikdy nebude fungovat.‘“ Energicky otře rukou stůl, jako by z něj chtěl tyto námitky smést. Říká, 
že roky od založení společnosti Rohlík v roce 2014 byly v podstatě velkým terénním testováním, při kterém svůj 
vlastní produkt neustále zlepšoval. 

„Ale co je vlastně náš produkt?“ ptá se a hned si sám odpovídá: „Když jako programátor přejdete na obchod 
s potravinami, vidíte zpočátku jen službu. Až ve třetím roce jsem zjistil, že rozhodujícím faktorem není čas, ale 
sortiment.“  



V počátcích online supermarketu, kdy v centrále pracovalo jen 15 lidí, přišla zpráva od zákazníka. „Psal, že 
vždycky musí jet přes půl města, aby sehnal určitý druh japonské řasy na přípravu sushi. A jestli bychom ji 
nemohli zařadit do naší nabídky.“ Čupr si ještě pamatuje, jak skepticky zvedl obočí a nakonec přikývl - dobře, 
takže i mořské řasy. „Pak se ale stalo něco, co mi otevřelo oči: Od té doby u nás ten zákazník nakupoval nejen 
mořské řasy, ale i všechny ostatní potraviny.“ 

Podnikatel ukazuje za sebe přes skleněnou stěnu své kanceláře. „Támhle je supermarket. Když budu chtít 
koupit žvýkačky a sáček chipsů, sejdu dolů a vrátím se dřív, než dopijete svou kávu. Co by zde mohla 
rozvážková služba vymyslet lepšího?“ Zásadní je speciální nabídka. 

Po příhodě se zákazníkem, který sháněl mořské řasy, se Čupr obrátil na pražského pekaře, který stále ještě 
peče vlastní chléb. Šel k oblíbenému řezníkovi. K farmáři, který je známý svým kozím sýrem. Krátce nato začal 
nabízet jejich výrobky na své domovské stránce - a najednou u něj nakupovali lidé, kteří by jinak museli jet 20 
minut přes město, jen aby koupili dobrý chleba. „Chápete to,“ prohlásí Čupr, „nakupují u nás, protože máme 
jejich oblíbený chleba. A ne proto, že jim dovezeme brambůrky dvanáct minut potom, co si je objednají.“ 

 

Kdy zaútočí velcí hráči? 
 

To je narážka na doručovací služby jako Gorillas nebo Flink, které v současné době expandují v Německu. 
Rychlé dodací lhůty, ale malý sortiment kolem 1000 produktů. Podle Čupra se zde nejedná se o konkurenci, ale 
o zcela jiný přístup. 

To je pravděpodobně důvod, proč se Rohlíku na rozdíl od většiny jeho konkurentů daří vytvářet zisk. Podle 
společnosti si zákazníci objednávají v průměru čtyřikrát měsíčně pokaždé přibližně za 85 eur. Kromě toho roste 
počet těch, kteří zde nakupují poprvé, a většina z nich se po několika nákupech stává věrnými zákazníky.  

Tomáš Prouza ze Svazu obchodu a obchodního ruchu ČR, který sleduje Čuprův vzestup od založení Rohlíku, 
to vidí následovně: „Úspěch jeho společnosti je založen na jeho osobnosti. Je přesvědčen, že všechno se může 
podařit, stačí se pro to rozhodnout. To je myšlení start-upů. Ale také kolem sebe shromáždil správný tým: lidi, 
kteří rozumějí potravinám a marketingu.“ 

Jak daleko se může nováček dostat v potravinářském průmyslu ovládaném korporacemi? Čupr má na tuto 
otázku zajímavou odpověď. Před lety si koupil Teslu, protože se mu líbil průkopnický duch Elona Muska. Dnes 
k tomu říká: „Když se podíváte na elektrické modely, které nyní po dlouhé době uvádějí na trh Porsche a 
Mercedes, bude pro Teslu těžké jim konkurovat.“ 

To platí i u něj: Čupr objevil mezeru na trhu s potravinami a zaznamenává obrovský růst - ví však, že těží i z 
těžkopádnosti zavedených obchodníků. Pokud by tito obchodníci v určitém okamžiku soustředili své úsilí na 
podobnou rozvážkovou službu, nebylo by to pro Rohlík lehké. „Pro velké hráče jsme ale stále neviditelní,“ říká 
Čupr. „I kdyby za deset let činil podíl online obchodu na trhu s potravinami jen deset procent, hovoříme v 
Evropě o přibližně 200 miliardách eur. Pokud z toho budeme mít deset procent, bude to dobré. K celé záležitosti 
přistupujeme s pokorou.“  

To slovo se k Tomáši Čuprovi moc nehodí, sedí u konferenčního stolu na samém předním okraji židle, jako 
by chtěl každou chvíli vyskočit. Raději mluví o svých dalších cílech: v Miláně už má tým, který připravuje vstup 
na trh. Poté přijde na řadu Bukurešť. Pak by se mu líbila i Paříž, Španělsko a Švýcarsko. 

Mnoho Čechů s obdivem sleduje, jak to jejich krajan v zahraničí rozjíždí. „S miliardovou investicí jde dobýt 
Západ,“ zní titulek časopisu Forbes. 

A je to zase tady – ono klišé - proti kterému Čupr bojuje: To by neměl expandovat jen proto, že pochází z 
Východu? - 


