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PRODUKT I SPRZEDAŻ 2029
Gdzie i jak sprzedać planowaną produkcję liofilizatów?

Nie budujemy zakładu dla rynku z 2026 roku. Sprzedaż przygotowujemy na rok 2029.

GEO HUB SUDETY  |  MATERIAŁ PUBLICZNY  |  SIERPIEŃ 2026

960 t/rok
burak ECO

840 t/rok
jabłko

5 mln/rok
gotowe posiłki

STRATEGIA

Eksport, B2B, marki prywatne, dystrybutorzy, kontrakty strategiczne i własna marka GRANIT mają tworzyć 
wielokanałowy model sprzedaży.
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1. Rok 2029, a nie dzisiejszy rynek
Najczęstszy błąd w ocenie GEO HUB SUDETY polega na porównywaniu planowanej produkcji z obecną wielkością polskiego 
rynku detalicznego. Zakład nie jest projektowany po to, aby w 2026 roku wprowadzić cały wolumen do polskich sklepów. 
Pełna  sprzedaż  ma  rozpocząć  się  w  2029  roku,  a  przygotowanie  rynku,  próby  produktowe,  certyfikacje  i  kontraktacja 
powinny rozpocząć się kilka lat wcześniej.
Prognozy  branżowe  wskazują,  że  europejski  rynek  liofilizowanych  owoców  i  warzyw  oraz  globalny  rynek  żywności 
liofilizowanej mogą rosnąć w tempie około 6% rocznie. Gdyby taki kierunek utrzymał się do 2029 roku, rynek byłby mniej 
więcej o jedną piątą większy niż w 2026 roku. Nie jest to gwarancja, lecz racjonalna przesłanka do budowania zdolności 
produkcyjnych z wyprzedzeniem.

POLSKA NIE BĘDZIE JEDYNYM ANI GŁÓWNYM RYNKIEM.

W modelu GHS Polska pełni rolę rynku uzupełniającego, testowego i edukacyjnego. Główny potencjał sprzedażowy 
znajduje się w Europie Zachodniej, Skandynawii, Wielkiej Brytanii oraz w krajach Zatoki Perskiej, gdzie większe są siła 
nabywcza, dojrzałość kategorii premium i zapotrzebowanie na żywność trwałą.

2. Co GHS będzie sprzedawać
Liofilizowany koncentrat soku z buraka ECO
Produkt kierowany przede wszystkim do odbiorców przemysłowych: producentów żywności funkcjonalnej, suplementów, 
mieszanek  sportowych,  napojów  instant,  batonów,  produktów  dla  aktywnych  oraz  marek  premium.  GHS  nie  musi 
sprzedawać całego wolumenu w małych opakowaniach detalicznych. Znaczna część może być dostarczana jako składnik B2B 
w opakowaniach przemysłowych.

Jabłko liofilizowane
Chipsy, kostka, granulat i proszek z polskiego jabłka mogą trafiać do handlu detalicznego, marek prywatnych, producentów  
musli,  produktów mlecznych, piekarni,  cukiernictwa, żywności dziecięcej oraz cateringu. Atutem jest prosty skład, łatwy 
transport i możliwość porcjowania produktu bez konieczności utrzymywania łańcucha chłodniczego.

Gotowe posiłki liofilizowane
Kompletne posiłki po nawodnieniu mają odpowiadać pełnej porcji obiadowej. Segment obejmuje rynek cywilny, outdoor, 
turystykę,  pracowników  terenowych,  transport,  rezerwy  strategiczne,  obronę  cywilną,  służby  ratownicze,  pomoc 
humanitarną oraz zamówienia wojskowe. Linia może również wytwarzać dania halal z drobiem i wołowiną na potrzeby 
rynków arabskich.

Elastyczność produkcji
Technologia umożliwia także produkcję kontraktową dla innych marek, sezonową liofilizację owoców oraz przygotowywanie 
krótkich serii specjalistycznych. Oznacza to, że zakład nie jest uzależniony od jednego produktu, jednego klienta ani jednego  
kraju.

3. Rynki zachodnie
Najważniejszym kierunkiem eksportowym dla produktów roślinnych powinny być Niemcy, Wielka Brytania, Skandynawia, 
kraje Beneluksu oraz wybrane rynki Europy Zachodniej.  W tych krajach rozwinięte są segmenty żywności  ekologicznej,  
funkcjonalnej, outdoorowej, sportowej i typu clean label, a konsumenci częściej akceptują wyższą cenę za wygodę, trwałość i  
jakość produktu.

• sprzedaż składników B2B do producentów żywności, napojów, musli, batonów i produktów mlecznych;
• produkcja pod markami prywatnymi dużych sieci i wyspecjalizowanych dystrybutorów;
• sprzedaż gotowych przekąsek i posiłków w handlu internetowym, sklepach outdoorowych i kanałach premium;
• dostawy do firm cateringowych, operatorów logistycznych i klientów instytucjonalnych;
• własna marka GRANIT jako kanał detaliczny i narzędzie budowania wyższej marży.

Najważniejsza zasada brzmi: GHS nie powinien próbować sprzedać całej produkcji wyłącznie pod własną marką. Podstawą 
wolumenu  powinny  być  wieloletnie  kontrakty  B2B,  marki  prywatne  i  dystrybutorzy,  natomiast  GRANIT  ma  budować 
rozpoznawalność, marżę i bezpośrednią relację z klientem.

4. Rynki arabskie i kraje Zatoki Perskiej
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Zjednoczone Emiraty Arabskie,  Arabia Saudyjska,  Katar,  Kuwejt,  Bahrajn i  Oman są naturalnym kierunkiem dla trwałej  
żywności  premium  i  strategicznej.  Region  ma  ograniczone  zasoby  wodne  i  w  dużej  mierze  opiera  bezpieczeństwo 
żywnościowe  na  imporcie.  FAO  wskazuje,  że  państwa  GCC  importują  większość  żywności,  co  zwiększa  znaczenie  
dywersyfikacji dostawców i produktów o długim okresie przechowywania.

• kompletne posiłki halal dla dystrybutorów, administracji, służb i operatorów zapasów strategicznych;
• liofilizowane mięso drobiowe i wołowe jako składnik dla lokalnych producentów dań;
• produkty premium dla hoteli, turystyki pustynnej, wypraw, sektora oil & gas i pracy w odległych lokalizacjach;
• dostawy humanitarne i kryzysowe, w których liczy się trwałość, niska masa i prostota przygotowania;
• wspólne przedsięwzięcia z lokalnym partnerem, pakowanie regionalne i receptury dopasowane do smaków arabskich.

DLACZEGO PRODUKT Z POLSKI MOŻE BYĆ ATRAKCYJNY?

GHS może łączyć europejskie standardy jakości, polski surowiec, certyfikację halal, energię geotermalną i konkurencyjny 
koszt produkcji. Na rynku arabskim nie należy konkurować wyłącznie ceną. Ważniejsze będą niezawodność dostaw, 
certyfikacja, trwałość, smak oraz możliwość tworzenia produktów pod marką lokalnego partnera.

5. Dzieci i zmiana nawyków żywieniowych
GHS może stworzyć linię małych, kontrolowanych porcji liofilizowanego jabłka i innych owoców dla dzieci. Taki produkt nie  
powinien zastępować świeżych owoców,  ale  może być lepszą alternatywą dla  części  słodyczy i  wysoko przetworzonych 
przekąsek, szczególnie gdy ma prosty skład, nie zawiera dodatku cukru i jest połączony z edukacją żywieniową.
W Polsce programy szkolne docierają już do około 1,8 mln dzieci i mają bezpośrednio kształtować zdrowe nawyki. GHS może  
przygotować pilotaż dla szkół i samorządów: małe opakowanie, polskie jabłko, informacja o pochodzeniu surowca, lekcja o 
żywności i ograniczaniu marnowania. Największą wartością nie byłaby jednorazowa sprzedaż, lecz przyzwyczajanie dzieci 
do naturalnego smaku owoców zamiast nadmiernie słodkich przekąsek.

6. Linie lotnicze i catering lotniczy
Nie zakładamy, że liofilizowane dania zastąpią klasyczny catering na wszystkich rejsach. To byłoby nierealistyczne. Linie 
lotnicze są jednak dużym, globalnym rynkiem, a długoterminowe prognozy IATA zakładają dalszy wzrost liczby podróży 
lotniczych.
Najbardziej realne zastosowania produktów GHS w lotnictwie to:

• awaryjne zapasy żywności na pokładach i w bazach operacyjnych;
• posiłki dla załóg, lotów cargo, czarterowych, specjalnych i długodystansowych;
• lekkie produkty premium, przekąski owocowe i dania specjalistyczne;
• catering dla portów lotniczych, saloników, operatorów prywatnych i załóg technicznych;
• współpraca z dużymi firmami cateringowymi zamiast bezpośredniej obsługi każdej linii.

Niska masa produktu i  brak konieczności  chłodzenia po liofilizacji  mogą ograniczać część  kosztów logistycznych i  strat 
żywności,  ale  każde  zastosowanie  lotnicze  wymaga  osobnej  walidacji  smaku,  sposobu  przygotowania,  opakowania,  
bezpieczeństwa i procedur cateringowych.

7. „Gdzie sprzedacie takie ilości?”
To właściwe pytanie.  Odpowiedź nie brzmi:  jednemu klientowi.  Odpowiedź brzmi:  poprzez portfel  kontraktów, krajów i 
kanałów sprzedaży.

Produkt Skala planistyczna Jak czytać tę skalę

Gotowe posiłki 5 mln porcji/rok
ok. 13,7 tys. porcji dziennie; przy 20 
odbiorcach - średnio 250 tys. porcji rocznie na 
klienta

Burak ECO 960 t/rok średnio 80 t miesięcznie, głównie jako składnik 
B2B

Jabłko 840 t/rok średnio 70 t miesięcznie w kilku formatach i 
kanałach
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Takie wolumeny wymagają profesjonalnego działu sprzedaży, partnerów zagranicznych i kontraktacji przed uruchomieniem 
zakładu.  Nie  są  jednak  wolumenami,  których  nie  można  podzielić  pomiędzy  kilkunastu  lub  kilkudziesięciu  odbiorców 
przemysłowych, instytucjonalnych i detalicznych.

8. Jak GHS powinien przygotować sprzedaż do 2029 roku

2026-2027 próby produktów, walidacja GEA, opakowania, certyfikacja jakości i 
halal, przygotowanie próbek handlowych;

2027-2028 umowy z dystrybutorami, marki prywatne, listy intencyjne, pilotaże 
szkolne, rozmowy z sektorem strategicznym i cateringiem;

2028 kontrakty ramowe i przedsprzedaż części zdolności produkcyjnych, 
przygotowanie logistyki eksportowej i magazynów regionalnych;

2029 uruchomienie produkcji z portfelem klientów, a nie dopiero 
rozpoczęcie poszukiwania rynku.

9. Konkluzja
Niedowiarki będą pytać: gdzie i jak sprzedać takie ilości? To pytanie jest potrzebne, ponieważ zmusza projekt do budowania 
sprzedaży przed uruchomieniem fabryki. GHS nie opiera się jednak na założeniu, że cały wolumen kupi polski konsument w  
supermarkecie. Model zakłada eksport, sprzedaż B2B, marki prywatne, odbiorców strategicznych, rynki arabskie, kontrakty 
instytucjonalne, catering i własną markę.
Rok  2029  daje  czas  na  przygotowanie  produktu  i  rynku.  Wzrost  kategorii  liofilizatów,  potrzeba  trwałej  żywności,  
bezpieczeństwo dostaw oraz rozwój wygodnych produktów o prostym składzie tworzą dla GHS realną przestrzeń. Sukces nie  
będzie jednak wynikiem samego uruchomienia technologii.  Będzie wymagał  kontraktów, certyfikacji,  jakości,  partnerów 
handlowych i konsekwentnej pracy sprzedażowej prowadzonej już dziś.

GHS NIE CHCE JEDYNIE PRODUKOWAĆ LIOFILIZATÓW.

Celem jest zbudowanie europejskiej platformy produkcji żywności premium i strategicznej, zdolnej obsługiwać rynek 
cywilny, eksport, bezpieczeństwo żywnościowe i klientów instytucjonalnych.

Źródła i kontekst rynkowy
• Research and Markets / Mordor Intelligence, Europe Freeze-Dried Fruits and Vegetables Market, prognoza 2026-2031.
• IMARC Group, Global Freeze-Dried Food Market, prognoza 2026-2034.
• FAO - Subregional Office for the GCC States and Yemen, dane o zależności państw GCC od importu żywności.
• IATA, Long-Term Air Transport Passenger Demand Projections, 2026.
• Krajowy Ośrodek Wsparcia Rolnictwa i Ministerstwo Rolnictwa, Program dla szkół 2025/2026 i 2026.

Zastrzeżenie: materiał ma charakter informacyjny i prezentuje strategię oraz założenia rozwoju rynku. Nie stanowi gwarancji sprzedaży, prognozy 
finansowej, oferty publicznej ani rekomendacji inwestycyjnej. Wolumeny, ceny i kanały sprzedaży wymagają potwierdzenia w umowach handlowych, 
testach technologicznych i procesie due diligence. W przypadku rozbieżności pierwszeństwo mają oficjalne dokumenty emisyjne i korporacyjne GEO 
HUB SUDETY P.S.A.


