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Anna Semenowicz, šéfka pro český trh

156-161_Vorwex.indd   156156-161_Vorwex.indd   156 29.01.2026   19:3429.01.2026   19:34



F O R B E S . C Z

askavý čtenář snad projednou do-
volí osobní úvod. Z hloubi duše 
nesnáším vaření. Jenže se třemi 
dětmi je to problém. Když mi 

bratr vyprávěl o „kouzel-
ném“ hrnci, se kterým prý 
umí vařit každý, vysmála 

jsem se mu. A šla jsem opět chystat 
vajíčka. Po několika týdnech jsem 
dostala dárek. Jak bystrý čtenář tuší, 
byl to právě takový hrnec. O pár ho-
din později jsem v něm uvařila svou 
první svíčkovou s knedlíky. Zázrak. 

Ten zázrak se jmenuje Ther-
momix a kouzlí v čím dál víc čes-
kých domácnostech. Jen loni se 
v Česku prodalo přes 20 tisíc kusů. 
To znamená meziroční růst pro-
dejů o víc než 30 procent. Česko je 
pro Vorwerk, německou společnost 
vlastněnou pátou generací rodiny 
Mittelsten Scheidových, jež tyto ku-
chyňské roboty vyrábí, jedním z nej-
rychleji rostoucích trhů na světě. 
Celkem loňské tržby včetně druhé 
divize Vorwerku, která vyrábí a pro-
dává vysavače Kobold, dosáhly téměř 
850 milionů korun při zhruba čtyř-
procentní EBITDA. Nyní míří k mi-
liardě v obratu. A mimochodem, to 
celé, aniž by firma významně inves-
tovala do reklamy. „V Česku sledu-
jeme naprosto neuvěřitelný vývoj. 
Od roku 2019 jsme náš obrat ztroj-
násobili. To je ohromný pokrok. Ale 
tím nekončíme, podle mě je to te-
prve začátek,“ říká hrdě CEO Vor-
werku Thomas Stoffmehl.

Na židli vedle něj sedí Anna Se-
menowicz, s níž se před chvílí sr-
dečně pozdravil. Právě ona je bez 
nadsázky motorem, který pro-
deje Vorwerku v Česku rychle roz-
táčí. Zkušená manažerka z Polska 
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převzala před dvěma lety ředitelské 
křeslo pro český trh. Přinesla novou 
energii, vsadila na školení obchod-
níků a čiší z ní nezadržitelné nadšení. 
A spolu s ním letí prodeje vzhůru. 

Teď oba sedí v přízemní velké 
světlé zasedačce centrály Vorwerku 
nedaleko německého Wuppertalu. 
Thomas Stoffmehl je uvolněný, ostat- 
ně ještě aby ne, je páteční odpoledne 
a i na něm je znát, že se těší na ví-
kend. Moderní kancelářská budova, 
do níž se tahle společnost s víc než 
140letou historií přestěhovala teprve 
před pár měsíci a která ještě září 
novotou, nenápadně ilustruje pro-
pojení dlouhé tradice s moderním 
high-techem. 

Hrnec nebo vysavač v člověku sice 
neevokuje zrovna technologickou 

revoluci, ale tady nejsou soudruzi 
z NDR, nýbrž inženýři ze SRN. A je 
jich hodně. Zhruba 200 lidí ve vý-
vojovém a výzkumném týmu pra-
cuje na tom, aby spotřebiče přinesly 
do domácností budoucnost. Nebo 
alespoň zlepšily současnost. Jen si 
vezměte, co hrnec z továrny v údolí 
za Wuppertalem umí: pomůže vy-
myslet, co uvařit, vše přesně odváží, 
zamíchá, ohřeje, uvaří, a když je 
prázdný, sám se i umyje. Jasně, po-
řád k tomu potřebuje člověka, který 
přísady dodá, ale jinak to platí. 

Špičkové technologie a vývoj nejen 
samotných zařízení a příslušenství, 
ale také vlastní softwarové platformy 
s recepty Cookidoo, jež má přes pět 
milionů předplatitelů a je v ní do-
stupných přes 100 tisíc receptů, stojí 

v hierarchii Vorwerku vysoko. Do-
kládá to i fakt, že do vývoje nejnověj-
šího modelu Thermomixu TM7, jejž 
společnost uvedla na trh před rokem, 
investovali 173 milionů eur (!). Čekací 
lhůty na designovou novinku, která 
s velkým displejem připomíná spíš 
tablet spojený s hrncem, byly i půl 
roku. Jak ale Thomas Stoffmehl zdů-
razňuje, překvapivě se tehdy zvedly 
prodeje předchozího modelu TM6. 

„Sledovali jsme výrazný nárůst zá-
jmu o předchozí model. Proč? Naši 
prodejci je měli okamžitě k dispozici, 
a jakmile je lidé viděli, říkali si, proč 
by měli čekat na nový model, když se 
jim líbí i ten předchozí,“ vysvětluje 
CEO Vorwerku. 

Celá skupina má za sebou ně-
kolik let růstu a rovněž uplynulý rok 
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počty prodaných kusů to nebudou. 
„Zásadní je růst komunity prodejců. 
Pokud poroste, budeme i víc prodá-
vat. Nefunguje to opačným směrem. 
Ale je mi jasné, že to je pro hodně 
lidí, kteří dobře neznají přímý prodej, 
těžké pochopit,“ vysvětluje Thomas 
Stoffmehl. Byznys Vorwerku je totiž 
postavený na přímém prodeji. Ther-
momix ani Kobold se nedají koupit 
v kamenných obchodech ani na in-
ternetu, tam můžete objednat nanej-
výš příslušenství. Samotné vysavače 
i kuchyňský robot se prodávají vý-
hradně přímo, při předváděcích ak-
cích například doma u možných 
zájemců o koupi. Jak to může fungo-
vat v době, kdy si člověk online ob-
jedná cokoli? 

„Přímý prodej je na jednu stranu 
nejstarší obchodní model, ale na dru-
hou stranu je i velmi moderní, pro-
tože lidé jsou pořád lidé a chtějí mít 
kontakt s ostatními. Zároveň vaření je 
hodně o emocích a sdílení zkušeností. 
Navíc kdyby byl náš Thermomix v ob-
chodě mezi dalšími kuchyňskými ro-
boty, bude tam s přehledem nejdražší 
a lidé by si ho nekoupili. Nemohli by 
vidět, co všechno umí. Právě proto je 
osobní ukázka včetně vaření tak dů-
ležitá. A pokud nechcete přijít na 
ukázku nebo si ji objednat domů, je 
mi líto, ale bohužel si Thermomix ne-
koupíte. Protože pokud člověk ne-
bude vědět, co všechno robot umí, jak 
se dá používat, nemusí s ním být na-
konec spokojený,“ vysvětluje Thomas 
Stoffmehl a dodává, že Vorwerk bude 
dál sázet na přímý prodej. 

Také proto je pro něj klíčové číslo, 
které udává počet prodejců Vorwerku. 
Celosvětově jich je 115 tisíc, zhruba 
dvojnásobek oproti době před de-
seti lety. Do konce desetiletí by se to-
hle číslo mělo zvednout nejméně na 
150 tisíc. „Když roste skupina našich 
prodejců, roste i byznys,“ zdůrazňuje 
manažer. Většina z nich si prodejem 
jen přivydělává, jak potvrzuje také 
šéfka Vorwerku pro český trh Anna 
Semenowicz. 

U nás aktuálně registruje přes dva 
tisíce obchodních poradců ( ještě před 
pěti lety to bylo desetkrát méně), při-
čemž v průměru měsíčně vychází  
2,5 prodaného Thermomixu, jehož 
cena u novějšího modelu dosahuje 
téměř 38 tisíc korun, na jednoho. 
Prodejci jsou většinou ženy, často za-
čínají díky vlastní zkušenosti s Ther-
momixem a jeho další prodej vidí jako 
dobrý způsob, jak si přivydělat na-
příklad na rodičovské. Záleží na nich, 
kolik ukázek za měsíc zorganizují 
a kolik robotů nakonec prodají. Na 
předváděcí akci, která trvá přibližně 
hodinu, zástupce přiveze přístroj 
včetně různého příslušenství, před-
staví a ukáže všechny funkce a také 
uvaří třeba i celé menu od předkrmu 
po dezert. Většina lidí má prodej jako 
vedlejší činnost, ale někteří se do toho 
obují naplno a prodávají vyšší počty 
kusů měsíčně. Rekordmanku, jež za 
jeden měsíc prodala v Česku přes  
40 Thermomixů, ale nejspíš jen tak 
někdo nepřekoná. 

Skeptický pohled na přímý prodej 
Anna Semenowicz, rodačka z Gdaň-
sku, která mluví skvěle česky, odmítá. 
Sama se mu věnovala už od dob studií 
na vysoké škole ve Varšavě, pracovala 
v různých firmách s přímým prode-
jem, a než přišla do Prahy, přes tři 
roky vedla prodej Vorwerku v Polsku. 
Základem úspěchu v přímém prodeji 
je podle ní vzdělávání a školení po-
radců. Právě to je její hlavní téma, je-
muž dává nejvíc energie. 

Její plán je jasný, zdvojnásobit po-
čet poradců v Česku a s tím zajistit 
i další růst prodejů. „U nás v Polsku 
znají Thermomix jako značku všichni, 
je velmi silná. Oproti tomu český trh 
se teprve rozvíjí, je tu skvělá perspek-
tiva pro růst. Typická reakce lidí na 
ukázkách je: Kde to bylo celý můj ži-
vot?“ směje se Semenowicz. Ačkoli 
Vorwerk působí v Česku přes 30 let, 
teprve nyní se z jeho produktů stává 
známější značka. Používají ho nejen 
lidé doma, ale i někteří profesionální 
kuchaři. S Thermomixem je propojená 

by měl být jedním z nejlepších. Fi-
nální výsledky za rok 2025 zatím ne-
jsou dostupné, jisté by ale mělo být, 
že jsou vyšší než v roce 2024, kdy 
celkový obrat skupiny celosvětově 
dosáhl 3,2 miliardy eur. Většina byz-
nysu je přitom postavená v zásadě 
na dvou produktech (a příslušenství 
k nim), kuchyňském robotovi Ther-
momix a vysavači Kobold. „Nepo-
třebujeme deset variant, stačí jedna, 
která skutečně funguje,“ pozname-
nává Stoffmehl. Vorwerk, jenž si 
zakládá na výrobě v Evropě, se ostat-
ním hráčům na trhu s domácími 
spotřebiči vymyká ještě jednou věcí, 
již Stoffmehl považuje za naprosto 
zásadní. 

Jen se ho zeptejte, na co se nejvíc 
soustřeďuje. No? Kdepak, samotné 
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platforma Cookidoo, jež na displeji pří-
stroje člověka provádí celým vařením. 
Součástí je také mobilní aplikace, z níž 
si člověk může například generovat ná-
kupní seznamy přesně podle receptů. 
Ty jsou lokalizované pro jednotlivé 

země. V nich má Vorwerk rovněž 
vlastní kuchařské týmy, které neustále 
testují a vyvíjejí recepty připravené 
pro daný trh. V češtině je tak dostupný 
třeba recept na svíčkovou s knedlí-
kem nebo dukátové buchtičky a další 
klasické pokrmy. Mezi nejčastěji va-
řená jídla ale – podobně jako jinde na 
světě – patří překvapivě obyčejná rýže. 
Lidé přístroj používají jako pomoc-
níka pro každodenní vaření. Mimocho-
dem, druhé nejčastěji vařené jídlo jsou 
vejce. „Neptejte se mě proč. V životě by 
mě nenapadlo vařit je v Thermomixu,“ 
kroutí hlavou šéf Vorwerku. 

Ačkoli je Česko pro Vorwerk relativ- 
ně malý trh, tempo růstu a potenciál 
jsou vysoké. Největšími trhy jsou ak- 
tuálně Německo, Francie, Itálie, Špa-
nělsko, Polsko a zajímavé je Portugal-
sko, které sice není nejpočetnější, ale 

co se týká penetrace trhu, je globálním 
lídrem, Thermomix má téměř každá 
čtvrtá domácnost. „Největší potenciál 
nyní vidíme v asijsko-pacifickém re-
gionu, hodně se zaměřujeme na Aus-
trálii, Nový Zéland, Singapur, Malajsii 

nebo také Vietnam,“ dodává Thomas 
Stoffmehl. 

Kdyby se dalo pohnout časem 
a u stolu by vedle současného CEO 
firmy seděl i Carl Vorwerk, hodně by 
se divil. Společnost nesoucí jeho pří-
jmení založil ve Wuppertalu (ano, to 
je to město, kde mají unikátní závěs-
nou dráhu připomínající komiksy) 
v roce 1883 jako malou tkalcovnu ko-
berců. Postupně rostla, zásadní roz-
mach firmy a klíčovou inovaci, na 
které Vorwerk stojí dodnes, přinesl 
ale až jeho zeť August Mittelsten 
Scheid. I když tak trochu omylem. 
Původně totiž vyvíjel a vyráběl mo-
tory pro gramofony, jenže s nástupem 
rádia celý trh padl, a tak pro výkonné 
a tiché motory hledal jiné využití. 

Inu, a když vyrábíte koberce, víte, 
že je potřeba je také čistit. A tak v ro- 

ce 1929 vznikl Kobold neboli česky 
skřítek – malý vysavač od Vorwerku. 
S revolucemi na trhu je to ale těžké, 
zákazníci přicházeli jen pomalu. Na-
štěstí se o rok později vrátil z USA 
Augustův syn Werner a s sebou při-

vezl nápad, jak „skřítka“ zachránit. 
Když nepřijdou lidé za ním, musí on 
za nimi. A tak se rozjel přímý prodej, 
kterému jsou ve Vorwerku věrní do-
dnes. Vidět, zažít a koupit. Asi o 40 let 
později rodinná firma uvedla na trh 
svůj první kuchyňský robot Thermo-
mix. Nejnovější, sedmá verze se pro-
dává od loňska. S rostoucí popularitou 
se přirozeně pojí rovněž fakt, že na 
trhu se objevují podobné přístroje 
s notně nižší cenou od jiných výrobců. 
Šéfa Vorwerku Thomase Stoffmehla 
to však nechává celkem v klidu: „Ote-
vřeli jsme tuhle kategorii a lidé ji čím 
dál víc sledují. Když se podívám na 
nižší kategorii, je to rozumný trh. 
Thermomix je ale nejvíc digitalizo-
vaný kuchyňský robot světa.“ Jak nic-
méně dodává, říct to nestačí. Člověk 
ho musí nejdřív vidět.  
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