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Ninigjszy raport nie jest kolejnym przegladem
trendow. Jest proba postawienia diagnozy: co tak
naprawde dzieje sie z motoryzacja, gdy usuniemy
z analizy wszystko, co branzowy komentarz zwykt
uznawac za oczywiste.

Punktem  wyjscia jest  zjawisko  pozornie
techniczne, a konkretnie szybka utrata wartosci
samochodow elektrycznych. Traktujemy ten fakt
nie jako problem rynku wtérnego, lecz jako sygnat
znacznie gtebszej zmiany: samochod przestaje byc
aktywem o) przewidywalnej wartosci,
a staje sie ustuga technologiczna podlegajaca tym
samym prawom, co sprzet cyfrowy. Konsekwencje
tej zmiany dotycza wszystkich uczestnikow rynku
czyli producentow pojazdow, dostawcow
komponentow, dystrybutorow CzesCi
i warsztatow samochodowych.

This report is not another trend overview. It is an
attempt at a diagnosis: what is truly happening to
the automotive industry when we strip away
everything that industry commentary typically
takes for granted.

Our starting point is a phenomenon that appears,
on the surface, to be purely technical - the rapid
depreciation of electric vehicles. We treat this not
as a used-car market problem, but as a signal of a
far deeper shift: the car is ceasing to be an asset
with a predictable value, and is becoming a
technology service subject to the same laws as
digital hardware. The consequences of this shift
affect every participant in the market: vehicle
manufacturers, component suppliers, parts
distributors, and automotive workshops.
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Rozdziat 1/ Chapter1

Deprecjacja nie jest problemem. Jest diagnhoza.

Depreciation Is Not a Problem. It Is a Diagnhosis

Kiedy wartos¢ uzywanego samochodu Tesla
Model 3 spada w ciggu trzech lat o ponad 40
procent, standardowy komentarz branzowy brzmi:
rynek wtorny pojazdow elektrycznych EV jeszcze
nie dojrzat. To wygodna interpretacja. Zrzuca
odpowiedzialnos¢ na chwilowa niedoskonatosé
rynku, a nie na strukturalng zmiane samego
produktu. My stawiamy teze odmienna: szybka
deprecjacja pojazddw elektrycznych nie jest
anomalia do skorygowania, a jest sygnatem,
ze samochod zmienit swojg nature ekonomiczna.

Przez dekady pojazd byt aktywem w klasycznym
sensie to znaczy dobrem trwatym, ktérego
wartos¢ w ciggu pierwszych dwadch lat eksploata-
cji malata przewidywalnie. Gtownym determinan-
tem ceny na rynku wtornym byt przebieg i stan
techniczny. Ten model dziatat, bo technologia byta
stabilna. Silnik spalinowy z 2012 roku nie byt tech-
nologicznie zauwazalnie gorszy od silnika z 2015,
a byt tylko starszy. | wkasnie ta réznica miedzy "star-
szym" a "przestarzatym" jest dzis kluczowa.

Pojazd elektryczny famie te logike w jednym migj-
scu, gdyz technologia starzeje sie szybciej niz
fizyczny produkt. Samochod z zasiegiem 250 km,
wyprodukowany w 2021 roku, moze by¢ w dosko-
natym stanie technicznym w 2025, ale konfronto-
wany z nowym modelem tej samej klasy oferuja-
cym 450 km, jest technologicznie przestarzaty.
Jego wartosc nie wynika juz ze stanu, lecz z "aktu-
alnosci generacyjnej". To zupetnie nowa kategoria,
dla ktoérej rynki wyceny, kalkulacje leasingowe
i modele ubezpieczeniowe nie byty projektowane.

When the value of a used Tesla Model 3 falls by
more than 40 percent over three years, the stan-
dard industry commentary reads: the secondary
market for electric vehicles has not yet matured. It
is a convenient interpretation - one that places
responsibility on a temporary market imperfection
rather than on a structural change in the product
itself. We put forward a different thesis: the rapid
depreciation of electric vehicles is not an anomaly
to be corrected, but a signal that the car has chan-
ged its economic nature.

For decades, a vehicle was an asset in the classical
sense - a durable good whose value declined
predictably over the first two years of use. The
principal determinant of used-market price was
mileage and condition. That model worked
because the technology was stable. A combustion
engine from 2012 was not technologically
appreciably inferior to one from 2015 - it was
merely older. And that distinction between “older”
and “obsolete” is today the crux of the matter.

The electric vehicle breaks this logic at a single
point: technology ages faster than the physical
product. A car with a 250 km range, manufactured
in 2021, may be in excellent technical condition by
2025 - yet when compared with a new model of
the same «class offering 450 km, it s
technologically obsolete. Its value is no longer
a function of condition, but of “generational
currency.” Thisis an entirely new category - one for
which valuation markets, leasing calculations, and
insurance models were never designed.



Liczby to potwierdzaja.

Dane z lat 2021 - 2025 pokazuja wyrazng asymetrie:
nowe pojazdy elektryczne tracg w pierwszym roku
uzytkowania powyzej 30 procent wartosci.
Po trzech latach srednia deprecjacja wartosci
samochoddw zasilanych prgdem gromadzonym
w bateriach tadowanych z gniazdka BEV w Euro-
pie wynosi 38 - 42 procent, wobec 35 - 40 procent
dla pojazdéw spalinowych. Rdznica wyglada
skromnie, ale ukrywa pod sobg mechanizm, nie
wynik. Na rynku amerykanskim piecioletnia
deprecjacja samochodow elektrycznych EV siega
49 procent, podczas gdy dla catego rynku wynosi
niespetna 39. Warto odnotowac, ze hybrydy radza
sobie znacznie lepiej niz samochody w petni BEVY,
co dowodzi, ze sama elektryfikacja nie wyjasnia
zjawiska. Wyjasnia je tempo dezaktualizacji tech-
nologii.

Jest jednak i dobra wiadomos¢, o ktérej branzowy
pesymizm chetnie zapomina. Standaryzacja
raportowania stanu baterii, rosngce gwarancje
i lepsza przewidywalnos¢ zasiegéw stopniowo
buduja zaufanie kupujacych. Problem w tym, ze
kazda nowa generacja platform technologicznych
solid-state, 800V bedzie mechanizm deprecjacji
odtwarzac¢ od nowa.

Jednoczesnie warto odnotowac zjawisko dziataja-
ce w przeciwnym kierunku. Nowe generacje
chemii ogniw, testowane dzis przez najwiekszych
producentdw, zapowiadajg znaczacy wzrost trwa-
tosci baterii i zasiegdow. Jesli bateria traci swoj
charakter elementu definiujacego dezaktualizacje
pojazdu, bo stuzy 15, a nie 8 lat to mechanizm
deprecjacji moze ulec wyraznemu spowolnieniu.
To zmienna, ktérej modele wyceny jeszcze nie
uwzgledniaja, a ktdra moze zmieni¢ rachunek
wartosci rezydualnej w sposdb nieoczekiwany dla
instytucji finansujacych.

The numbers confirm this.

Data from 2021-2025 shows a clear asymmetry:
new electric vehicles lose more than 30 percent of
their value in their first year of use. After three
years, the average depreciation of battery electric
vehicles (BEV) in Europe stands at 38-42 percent,
compared with 35-40 percent for combustion
vehicles. The gap appears modest, but it conceals
a mechanism, not merely a result. In the US
market, the five-year depreciation of EVs reaches
49 percent, against just under 39 percent for the
market as a whole. It is worth noting that hybrids
perform significantly better than fully battery-
-electric vehicles - which proves that electrification
alone does not explain the phenomenon. What
explainsitis the pace of technological obsolescen-
ce.

There is, however, good news that industry
pessimism is often quick to overlook.
Standardisation of battery health reporting,
expanding warranties, and improved range
predictability are gradually building buyer
confidence. The problem is that each new
generation of technology platforms - solid-state,
800V - will reset the depreciation mechanism
from scratch.

At the same time, there is a counter-force worth
noting. New-generation cell chemistries, currently
under testing by the largest manufacturers,
promise a significant increase in battery longevity
and range. If the battery loses its character as the
primary driver of vehicle obsolescence - because it
lasts 15 years rather than 8 - the depreciation
mechanism may slow markedly. This is a variable
that valuation models do not yet account for, and
one that could alter the residual value equation in
ways that financial institutions will find
unexpected.




Tu pojawia sie obserwacja, ktérg branza rzadko
formutuje wprost.

Dyskusja o deprecjacji wartosci pojazdow elek-
trycznych EV koncentruje sie na wiascicielu pojaz-
du, co traci, kiedy sprzedaje. Rzadziej pada pytanie,
co ta deprecjacja mowi instytucjom finansujgcym.
Banki i towarzystwa leasingowe przez dekady
kalkulowaty raty na podstawie wzglednie stabil-
nych modeli wartosci rezydualnej. Jesli te modele
sg strukturalnie btedne, a w przypadku kolejnych
generacji solid-state beda, to ryzyko nie dotyczy
przysztosci. Dotyczy portfeli umow podpisanych
dzis. W tym miejscu warto wspomniec, ze 2025 rok
w Polsce byt przetomowy dla elektromobilnosci. W
Polsce zarejestrowano ponad 43 tysigce nowych
samochoddow elektrycznych BEV, co oznacza
wzrost o ponad 160% rok do roku.

Jednoczesnie liczba stacji tadowania, wbrew
powszechnej opinii szybko rosnie, a ciekawostka
jest fakt, ze w samej Warszawie mamy nie wiecej
niz 250 stacji benzynowych, a 328 stacji tadowania
dostepnych do uzytku publicznego, przy czym
liczba punktéw tadowania wynosi 896 do 1045
(zaleznie od metodologii liczenia punktow poje-
dynczych lub aktywnych gniazd).

Flota samochodéw elektrycznych / Electric vehicle fleet

Here emerges an observation the industry
rarely states plainly.

The debate around EV depreciation focuses on
the vehicle owner - who loses what, and when
they sell. Less often is the question asked: what
does this depreciation tell financial institutions?
Banks and leasing companies have spent decades
pricing instalments on the basis of relatively stable
residual value models. If those models are
structurally flawed - as they will be for successive
solid-state generations - then the risk is not a
future concern. It is present in portfolios of
contracts signed today. It is worth noting that
2025 was a watershed year for electromobility in
Poland: over 43000 new BEVs were registered,
representing growth of more than 160 percent
year-on-year.

At the same time, the number of charging
stations is growing rapidly - contrary to popular
perception. A notable data point: Warsaw alone
has no more than 250 petrol stations, yet 328
publicly accessible charging stations, with the
number of charging points standing between 896
and 1,045 (depending on whether individual plugs
or active sockets are counted).




Dwie sciezki, ktorymi moze pdjsc rynek
Two Paths the Market May Take

Pierwszy wariant to ewolucja. Tempo innowacji
technologicznych zaczyna stopniowo malec. Bate-
rie dojrzewaja, przyrosty zasiegu stajg sie mniej
spektakularne, infrastruktura tadowania osiaga
poziom przewidywalnosci. Rynek wtdrny zyskuje
Nna przejrzystosci. Deprecjacja przestaje by¢ gwat-
towna i zaczyna przypominac te z samochodow
spalinowych. Modele finansowe odzyskuja stabil-
nosc¢. Jednakze stabilizacja niesie wiasne ryzyko.
Konsumenci przyzwyczajeni do szybko poprawia-
jacego sie produktu moga wykazac¢ mniejsza
sktonnosc¢ do zakupu, gdy kolejne generacje prze-
stajg oferowac przetormowe zmiany. W tym ukia-
dzie przewidywalnos¢ wartosci rezydualnej staje
sie wazniejsza niz sam postep technologiczny i to
ona zdefiniuje nowy model zaufania miedzy
rynkiem a kupujacym.

The first variant is evolutionary. The pace of
technological innovation begins to slow gradually.
Batteries mature, range improvements become
less dramatic, charging infrastructure reaches a
level of predictability. The secondary market gains
transparency. Depreciation ceases to be violent
and begins to resemble that of combustion
vehicles. Financial models regain stability. Yet
stabilisation carries its own risk: consumers
accustomed to a rapidly improving product may
show less appetite for purchase when successive
generations no longer offer breakthrough
advances. In this context, residual value
predictability becomes more important than
technological progress itself - and it is this that will
define the new model of trust between market
and buyer.

~Rynek motoryzacyjny dopiero wszedt w faze szybkich zmian, ktore
zaczynajqg nadqgzac za rozwojem innych branz w szczegolnosci nowych
technologii, ktore galopujg niezmiennie od 30 lat. Kto chce sie dowie-
dziec jaki bedzie los marek, producentow, dystrybutorow czy warszta-
tow wystarczy, ze popatrzy na rynek IT czy telekomunikacyjny albo
poszuka swojej starej Nokii i sprobuje nig zrobic zdjecie.”

Bartosz Jezioranski - EV Repair Garage.

“The automotive market has only just entered a phase of rapid change
- one that is beginning to match the pace of other industries, particu-
larly new technology, which has been galloping at the same speed for
30 years. Anyone who wants to know what will become of brands, ma-
nufacturers, distributors, and workshops need only look at the IT or tele-
coms market - or try to find their old Nokia and take a photo with it.”
Bartosz Jezioranski - EV Repair Garage.

Drugi wariant zaktada, ze tempo zmian techno-
logicznych nie tylko sie utrzyma, ale wrecz
przyspieszy. Nowe architektury 800V, przetomy w
bateriach statopradowych i ekspansja oprogramo-
wania beda regularnie redefiniowac standard
rynkowy. Cykle zycia produktu skracaja sie. Samo-
chody sg wymieniane czesciej, a ich wartos¢ szyb-
ciej sie dezaktualizuje.

The second variant assumes that the pace of
technological change will not merely be
maintained, but will in fact accelerate. New
800V architectures, breakthroughs in solid-state
batteries, and the expansion of software will
regularly redefine the market standard. Product
lifecycles shorten. Cars are replaced more
frequently, their value becoming obsolete ever
faster.




W praktyce oznacza to gteboka zmiane relacji
konsumenta z produktem. Samochdd, ktory
starzeje sie jak elektronika, wymaga od uzytkowni-
ka akceptacji nowej logiki, bo nie kupuje sie pojaz-
du na lata, lecz dostep do aktualnej technologii
mobilnosci na okreslony czas. Wtasnosc prywatna
nie traci przy tym znaczenia emocjonalnego,
a wrecz przeciwnie, moze stac sie luksusem dla
tych, ktorzy sa gotowi zaptacic premie za petna
kontrole i niezaleznos¢ od operatora. Ryzyko
deprecjacji przesuwa sie wyraznie w strone insty-
tucji finansujacych i operatorow flotowych. To oni
beda musieli nauczyc¢ sie wyceniac produkt, ktore-
go "horyzont aktualnosci" jest wbudowany w jego
nature juz w momencie zakupu.

Najlbardziej prawdopodobnym efektem tej dwu-
torowosci jest trwaty podziat rynku wedtug logiki
uzytkowania, a nie parametrow technicznych.
Rynek flotowy i korporacyjny przyjmie model rota-
cyjny z krotkim cyklem wymiany, w ktorym
wartos¢ samochodu jest funkcja jego przydatno-
sci operacyjnej. Rynek indywidualny bedzie dtuzej
opierat sie tej logice, szczegdlnie poza metropolia-
mi. Pojazdy luksusowe znajda wiasng nisze, w
ktorej marka i wyjatkowosc¢ produktu skutecznie
amortyzuja technologiczna dezaktualizacje.
W efekcie "dobry samochod" bedzie oznaczat cos
innego dla dyrektora finansowego zarzadzajacego
flota 500 pojazddéw i cos zupetnie innego dla
prywatnego wiasciciela, ktéry kupuje auto raz na
dekade.

Rownolegle ksztattuje sie nowy rynek, ktory bran-
zowe analizy rzadko uwzgledniaja w prognozach
wartosci rezydualnej, a jest nim regeneracja zuzy-
tych pakietow baterii. Za relatywnie niski koszt
w porédwnaniu z ceng nowego pojazdu uzytkow-
nik moze wymieni¢ zdegradowana baterie na
zregenerowang lub nowa, co przywraca pojazdowi
Znaczna czesc jego pierwotnej sprawnosci i warto-
sci rynkowej. Juz dzis widoczny jest trend kupowa-
nia starszych samochodoéw elektrycznych po
bardzo niskich cenach wiasnie z zamiarem rege-
neracji baterii. To oznacza, ze wartos¢ rezydualna
pojazdu elektrycznego przestaje by¢ jednostron-
nie zalezna od starzenia sie chemii ogniw i wcho-
dzido gry czynnik naprawialnosci, ktéry do tej pory
w analizach deprecjacji byt pomijany.

Ponadto Unia Europejska, jak i Chiny rozpoczety
prace regulacyjne nad standaryzacja baterii, obej-
mujace m.in. scenariusz wymienialnosci pakietu
bateryjnego na stacjach, zamiast jego tadowania.
W tym modelu wiasciciel pojazdu de facto nie
kupuje baterii, a nabywa tylko platforme mobilng,
a dostep do baterii optaca w abonamencie (Batte-
ry as a Service, BaaS). Konsekwencja dla rynku jest
zasadnicza, gdyz pojawi sie osobna optata za
pojazd i osobna za baterie. Dla wyceny wartosci
rezydualnej oznacza to koniecznos¢ traktowania
baterii jako elementu odrebnego od pojazdu
i z wkasnym cyklem zycia, wiasnymi standardami
oraz wiasna strukturg kosztéw. Modele finansowe,
ktére tego rozréznienia nie uwzgledniaja, beda
btedne strukturalnie.

In practice, this means a profound shift in the
consumer's relationship with the product. A car
that ages like consumer electronics demands that
its user accept a new logic: one does not purchase
a vehicle for years, but rather access to the current
state of mobility technology for a defined period.
Private ownership does not lose its emotional
significance - if anything, it may become a luxury
for those willing to pay a premium for full control
and independence  from an operator.
Depreciation risk shifts clearly toward financial
institutions and fleet operators. They will be the
ones who must learn to price a product whose
“horizon of currency” is embedded in its nature
from the moment of purchase.

The most probable outcome of this bifurcation is a
lasting market division along lines of usage logic,
rather than technical specifications. The fleet and
corporate market will adopt a rotational model
with short replacement cycles, in which the value
of a car is a function of its operational utility. The
private market will resist this logic for longer,
particularly outside metropolitan areas. Luxury
vehicles will carve their own niche, where brand
and exclusivity effectively cushion technological
obsolescence. As a result, “a good car” will mean
something entirely different to a CFO managing a
fleet of 500 vehicles and something altogether
different to the private owner who buys a car once
a decade.

In parallel, a new market is taking shape - one that
industry analyses rarely factor into residual value
forecasts: the regeneration of spent battery packs.
For a relatively modest outlay compared with the
price of a new vehicle, a user can replace a
degraded battery with a refurbished or new one,
restoring much of the wvehicle's original
performance and market value. Already, a trend is
visible of buyers acquiring older electric vehicles at
very low prices precisely with battery regeneration
in Mmind. This means that the residual value of an
electric vehicle is no longer solely contingent on
cell chemistry ageing - repairability has entered
the equation, a factor hitherto absent from
depreciation analyses.

Moreover, both the European Union and China
have begun regulatory work on battery
standardisation, including scenarios for battery
pack swapping at stations rather than charging.
Under this model, the vehicle owner does not in
effect purchase the battery - they acquire only the
mobility platform, paying for battery access via
subscription (Battery as a Service, BaaS). The
market consequence is fundamental: a separate
charge for the vehicle and a separate charge for
the battery. For residual value purposes, this
requires treating the battery as an element
distinct from the vehicle, with its own lifecycle, its
own standards, and its own cost structure.
Financial models that fail to make this distinction
will be structurally flawed.



~Rynek wtorny pojazdow elektrycznych EV nie jest jeszcze rynkiem w
petnym sensie, gdyz brakuje mu skali. Wraz z jej wzrostem rynek bedzie
wymuszat standaryzacje w ustalaniu wartosci rezydualnej EV, ktora w
duzej mierze bedzie zalezna od wyposazenia pojazdu, oceny stanu
baterii, czy historii pojazdu. To bedzie bodzcem do przyciggniecia kupu-
Jjgcego i utrzymania go w gronie klientow, niezaleznie od jego decyzji co
do formy posiadania pojazdu. Problem juz jest widoczny i bedzie coraz
istotniejszy wraz z dojrzewaniem rynku, nie tylko EV, ale rowniez pojaz-
dow konwencjonalnych co juz obserwujemy. Kazdy uzytkownik bedzie
chciat miec pojazd dopasowany do swoich potrzeb i posiadanych srod-
kow.”

Mariusz Sawuta prezes autoDNA

“The used EV market is not yet a market in the full sense - it lacks scale.
As scale grows, the market will demand standardisation in establishing
EV residual values, which will depend substantially on vehicle specifica-
tion, battery health assessment, and vehicle history. This will be the
stimulus to attract buyers and retain them as customers, regardless of
their preference for how they hold the vehicle. The problem is already
visible and will become increasingly significant as the market matures
- not only for EVs, but for conventional vehicles too, as we are already
observing. Every user will want a vehicle matched to their needs and
financial means.”

Mariusz Sawula, President, autoDNA




Rozdziat 2 / Chapter 2

Witasnos¢ samochodu przestaje bycC racjonalna.

| Nnikt tego gtosno nie powie.

Car Ownership Is Ceasing to Be Rational.
And Nobody Will Say So Aloud.

Istnieje  pewna branzowa niepisana umMowa,
w  ktorej wszyscy widzg, ze model wiasnosci
prywatnego samochodu elektrycznego ma coraz
stabsze uzasadnienie ekonomiczne, ale nikt nie
chce byc¢ pierwszym, ktéry powie to wprost klien-
tom. Producenci samochoddow boja sie kanibaliza-
cji sprzedazy, dealerzy utraty marzy transakcyjnej,
a banki restrukturyzacji portfeli. Tymczasem rynek
mowi to sam, za posrednictwem danych.

Jeszcze do niedawna wszystko bylo prostsze.
Samochod sie kupowato, wpisywato w majatek i
uzytkowato przez lata, zaktadajac, ze jego wartosc
spada w sposdéb przewidywalny. Dzis ta logika
zaczyna sie rozmywac, bo coraz trudniej jedno-
znacznie okresli¢ realny koszt posiadania pojazdu.
Kluczowa role zaczyna odgrywac TCO (Total Cost
of Ownership) czyli catkowity koszt uzytkowania
obejmujacy nie tylko zakup, ale takze utrate warto-
sci, serwis, ubezpieczenie i eksploatacje. W przy-
padku samochodow elektrycznych ten koszt prze-
staje byc staty i uniwersalny. Ten sam pojazd moze
by¢ optacalny w jednym modelu uzytkowania i
catkowicie nieoptacalny w innym, a to oznacza, ze
decyzja zakupowa przestaje by intuicyjna i zaczy-
na wymagac gtebszej analizy.

Wiasnie w tym miejscu pojawia sie model dostepu
leasing, wynajem difugoterminowy i subskrypcja,
ktory przestaje by¢ jedynie forma finansowania,
a zaczyna petni¢ role mechanizmu zarzadzania
ryzykiem. W modelu wiasnosciowym uzytkownik
bierze na siebie niepewnos¢ dotyczaca przysziej
wartosci pojazdu, kosztow jego utrzymania oraz
tempa zmian technologicznych. W modelu doste-
pu to ryzyko zostaje przeniesione na operatora lub
instytucje finansowa, a uzytkownik otrzymuje
w zamian przewidywalny miesieczny koszt. Klient
przestaje kupowac aktywo, a zaczyna kupowac
ustuge mobilnosci wraz z zarzadzaniem ryzykiem.

There exists an unwritten industry compact in
which everyone can see that the private
ownership model for electric vehicles has an
increasingly weak economic rationale - but no one
wants to be the first to say it plainly to customers.
Vehicle manufacturers fear sales cannibalisation,
dealers fear the loss of transaction margins, banks
fear portfolio restructuring. Meanwhile, the
market is saying it for them - through the data.

Not long ago, the logic was straightforward: you
bought a car, recorded it as an asset, and used it
for years on the assumption that its value would
decline predictably. Today, that logic is dissolving -
itis increasingly difficult to determine the real cost
of vehicle ownership in any definitive way. Total
Cost of Ownership (TCO) - encompassing Nnot just
the purchase price, but also depreciation,
maintenance, insurance, and running costs - is
playing an ever more central role. For electric
vehicles, this cost is no longer fixed or universal.
The same vehicle may be economically viable in
one usage model and entirely unviable in another,
which means that the purchase decision is
ceasing to be intuitive and is beginning to require
deeper analysis.

It is precisely here that the access model - leasing,
long-term rental, and subscription - ceases to be
merely a financing mechanism and begins to fulfil
the role of risk management tool. In the
ownership model, the user absorbs the
uncertainty around a vehicle's future value,
maintenance costs, and the pace of technological
change. In the access model, that risk is
transferred to the operator or financial institution,
and the user receives in exchange a predictable
monthly outlay. The customer stops buying an
asset and starts buying a mobility service, with risk
management included.



Trzy sity, ktére prowadza do tego samego miejsca

Three Forces Converging on the Same Destination

Transformacja modelu wiasnosci nie wynika
z jednego trendu. Jest wypadkowa trzech sit, ktore
niezaleznie od siebie prowadza do tego samego
rezultatu.

Pierwsza to regulacje. Europejskie normy emisji,
sukcesywnie wspierajg sprzedaz nowych elek-
trycznych samochoddw, jak tez strefy niskoemisyj-
ne w rosnacej liczbie miast. Wszystkie te instru-
menty systematycznie podnosza koszt posiadania
i eksploatacji pojazdow spalinowych ICE. Wynik
netto: wkasnosc prywatna staje sie kosztowniejsza i
bardziej ryzykowna dla obu typdéw napedow.

Druga to technologia. Oprogramowanie jako
nowy rdzen produktu, aktualizacje OTA, telematy-
ka | zarzadzanie danymi flotowymi sprawiaja,
ze pojazd pofaczony optymalnie funkcjonuje w
sieci, nie w garazu indywidualnego wiasciciela.
Dane generowane przez flote 10 000 pojazddw s3
niewspotmiernie cenniejsze niz dane z pojazdu
indywidualnego i generuja zupetnie inne mozli-
wosci biznesowe.

Trzecia to czysta ekonomia. Prywatny samochdod
jest aktywem wykorzystywanym przez zaledwie 4 -
5 procent doby. Flotowy pojazd autonomiczny
moze osiggac wspdtczynnik wykorzystania powy-
zej 60 procent. Efektywnosc¢ alokacji kapitatu
w  modelu dostepowym jest fundamentalnie
wyzsza i to wiasnie ta logika napedza rynkowa
transformacje, niezaleznie od kwestii Srodowisko-
wych i regulacyjnych.

The transformation of the ownership model does
not arise from a single trend. It is the resultant of
three forces which, independently of one another,
lead to the same outcome.

The first is regulation. European emissions stan-
dards increasingly support the sale of new electric
vehicles, as do low-emission zones in a growing
number of cities. All of these instruments syste-
matically raise the cost of owning and operating
internal combustion engine (ICE) vehicles. The net
effect: private ownership becomes more expensi-
ve and more risky for both powertrain types.

The second is technology. Software as the new
core of the product, over-the-air updates, telema-
tics, and fleet data management mean that a
connected vehicle functions optimally within a
network, not in the garage of an individual owner.
Data generated by a fleet of 10,000 vehicles is
incomparably more valuable than data from a
single privately owned car - and creates entirely
different business possibilities.

The third is pure economics. A privately owned
car is an asset utilised for just 4-5 percent of the
day. An autonomous fleet vehicle can achieve
utilisation rates above 60 percent. Capital alloca-
tion efficiency in the access model is fundamen-
tally superior - and it is this logic that is driving the
market transformation, independent of environ-
mental or regulatory considerations.




Dane rynkowe potwierdzaja kierunek.

Globalny rynek subskrypcji samochoddéw byt
wyceniany na 54 miliarda dolarow w 2024 roku,
Z prognoza wzrostu do 23,8 miliarda do 2033 roku.
Szerszy segment Vehicle as a Service, a obejmuja-
cy subskrypcje, wynajem krotkoterminowy i zarza-
dzane floty rosnie jeszcze szybciej: z 10,5 miliarda
dolaréw w 2024 do prognozowanych 77 miliardéw
w 2034 roku, przy rocznym wzroscie przekraczaja-
cym 20 procent.

W Europie Zachodniej modele dostepu osiagaja
juz poziom 20-30 % nowych rejestracji. W Polsce
tempo zmian jest wolniejsze, ale kierunek pozo-
staje ten sam.

Tutaj pojawia sie obserwacja, ktdrg warto postawic
wprost, bo branzowe analizy ja pomijaja. Transfor-
macja ku modelowi dostepowemu nie jest przede
wszystkim napedzana przez pokolenia Z i Alfa, jak
sugeruje wiekszos¢ komentarzy. Jest napedzana
przez CFO firm flotowych, ktérzy nie chca trzymacd
w bilansie aktywow o nieprzewidywalnej wartosci
rezydualnej. Zmiana pokoleniowa to tto, a prawdzi-
wy motor to efektywnos¢ kapitatowa. Miodsi
konsumenci przyspieszaja trend.

Co to oznacza dla sektora finansowego?

Banki, firmy leasingowe i ubezpieczyciele przez
dekady funkcjonowali w modelu opartym na
stabilnosci wartosci aktywa. Dzis musza przejs¢ do
modelu, w ktérym kluczowa staje sie ocena ryzyka
ustugi, a nie tylko wartosci produktu. Wymaga to
uwzglednienia sposobu uzytkowania pojazdu,
zmiennosci technologicznej oraz kosztéw utrzy-
mania w czasie. Samochdd przestaje byc¢ tylko
przedmiotem wyceny, a staje sie elementem
dynamicznego systemu, ktdrego wartos¢ zalezy
od wielu zmiennych. Podmioty, ktdre tego nie
zrozumieja w ciggu najblizszych pieciu do siedmiu
lat, ryzykuja utrate pozycji na rzecz nowych graczy
lepiej wyposazonych w narzedzia predykcji i zarza-
dzania ryzykiem floty.

Market data confirms the direction.

The global car subscription market was valued at
$5.4 billion in 2024, with forecasts projecting
growth to $23.8 billion by 2033. The broader
Vehicle as a Service segment - encompassing
subscriptions, short-term rental, and managed
fleets - is growing even faster: from $10.5 billion in
2024 to a projected $77 billion in 2034, at an
annual growth rate exceeding 20 percent.

In Western Europe, access models already
account for 20-30 percent of new registrations. In
Poland the pace of change is slower, but the
direction is the same.

Here emerges an observation worth stating
directly, one that industry analyses tend to
overlook.

The shift toward the access model is not primarily
driven by Generation Z and Generation Alpha, as
most commentators suggest. It is driven by the
CFOs of fleet companies who do not want to hold
on their balance sheets assets of unpredictable
residual value. The generational shift is the
backdrop; the real driver is capital efficiency.
Younger consumers are accelerating the trend,
not initiating it.

What does this mean for the financial sector?

Banks, leasing companies, and insurers operated
for decades within a model built on asset value
stability. They must now transition to one in which
the key competence becomes the assessment of
service risk, not merely product value. This
requires factoring in usage patterns, technological
volatility, and maintenance costs over time. The
car is no longer simply an object to be priced - it is
a component of a dynamic system whose value
depends on many variables. Players who do not
grasp this within the next five to seven years risk
losing their position to technology-native entrants
better equipped with tools for fleet risk prediction
and management.



»~Najnowsze samochody generujg ogromne ilosci informacji dotyczg-
cych stylu jazdy, sposobu tadowania, warunkow eksploatacji, parame-
trow pracy baterii, uktadow napedowych, systemow bezpieczenstwa i
modutow diagnostycznych. Nie oznacza to, ze pojazd zawsze bezpo-
srednio wykaze zuzycie kazdej czesci, ale dane z sieci transmisji danych,
sterownikéw, BMS, ABS/ESP, ADAS czy telematyki pozwalajg operatoro-
wi floty oceniac sposob uzytkowania pojazdu, planowac przeglgdy,
wychwytywac btedy i ograniczac ryzyko przestojow. W praktyce serwis
przestaje byc¢ reakcjg na awarie, a staje sie waznym elementem proce-
su zarzgdzanym na podstawie danych elektronicznych. Operator moze
wczesniej zdecydowad, ktory pojazd powinien wrocic do bazy, ktory
wymaga diagnostyki, jak planowac tadowanie, jak dobrac¢ auto do
trasy i kiedy wykonac obstuge technicznq. To zmienia role warsztatow i
dystrybutorow czesci: coraz czesciej bedqg pracowac nie dla pojedyn-
czego kierowcy, lecz dla operatora floty oczekujgcego przewidywalne-
go czasu naprawy, raportowania, kwalifikacji personelu do obstugi
uktadow wysokiego napiecia | integracji z systemem zarzqgdzania
flotg.”

Stawomir Olszowski, Betis - ekspert fundacji Horyzont Mobilnosci.

“The latest cars generate enormous quantities of information about
driving style, charging behaviour, operating conditions, battery mana-
gement systems, drivetrain parameters, safety systems, and diagnostic
modules. This does not mean the vehicle will always directly flag the
wear of any given part - but data from vehicle communication
networks, ECUs, BMS, ABS/ESP, ADAS, and telematics allows a fleet
operator to assess usage patterns, plan maintenance, detect faults,
and reduce downtime risk. In practice, servicing ceases to be a respon-
se to a breakdown and becomes an integral part of a process mana-
ged on the basis of electronic data. An operator can decide in advance
which vehicle should return to base, which requires diagnostics, how to
plan charging, which car to match to which route, and when to schedu-
le maintenance. This changes the role of workshops and parts distribu-
tors: they will increasingly work not for the individual driver, but for the
fleet operator expecting predictable repair turnaround times, repor-
ting, staff certified for high-voltage systems, and integration with the
fleet management system.”

Stawomir Olszowski, Betis - expert, Mobility Horizon Foundation

Dane stajg sie nowym zrodiem przychodow,
a producenci i operatorzy oferuja funkcje pojazdu
w modelu subskrypcyjnym, przechodzac od
jednorazowej sprzedazy do ciggtego generowania
wartosci. Samochaod przestaje byc¢ jednorazowym
produktem, a zaczyna funkcjonowac jako platfor-
ma ustug.

Data is becoming a new revenue stream, with
manufacturers and operators offering vehicle
functions on a subscription basis - transitioning
from a one-time sale to the continuous
generation of value. The car ceases to be a one-off
product and begins to function as a services
platform.




Subskrypcja ustug Peugeot / Peugeot Services subscription

Dla dystrybutoréw i producentow czesci konse-
kwencja jest konkretna i nieodlegta. Jesli decyzja
0 zakupie czesci przesunie sie od kierowcy beda-
cego wiascicielem do operatora floty zarzadzaja-
cego tysigcem pojazddw, zmienia sie nie tylko
skala zlecenia, ale caty model relacji. Operator
flotowy nie wchodzi do hurtowni, a podpisuje
umowe ramowa z gwarantowanym poziomem
Swiadczen (SLA) i wymaga integracji systemowe.
Hurtownia, ktéra nie ma API do systemow fleet
management, nie istnieje w tym przetargu.

For distributors and parts manufacturers, the
practical consequence is concrete and near-term.
If the purchasing decision for parts shifts from the
individual driver-owner to the fleet operator
managing a thousand vehicles, what changes is
not merely the scale of the order, but the entire
relationship model. A fleet operator does not walk
into a warehouse - they sign a framework
agreement with a guaranteed service level (SLA)
and require system integration. A warehouse
without an API into fleet management systems

does not lose a competitive advantage - it simply
ceases to exist in that tender.

‘ ‘,,Po/ski rynek motoryzacyjny przyzwyczait sie do tego, ze decyzja zaku-

powa lezy po stronie uzytkownika koricowego lub jego firmy. To sie
zmienia szybciej niz wiekszosc¢ firm jest gotowa przyznac. Za trzy do
pieciu lat znaczna czes¢ zapytan ofertowych bedzie pochodzi¢c od
wyspecjalizowanych duzych operatorow flotowych, a nie od wtascicieli
indywidualnych lub matych firm do nich nalezgcych."

Wojciech Drzewiecki, Instytut Badan Rynku Motoryzacyjnego
SAMAR.

“The Polish automotive market has grown accustomed to the purcha-
sing decision resting with the end user or their company. That is chan-
ging faster than most firms are prepared to admit. Within three to five
years, a significant proportion of tender requests will come from large,
specialised fleet operators - not from individual owners or the small
companies they once belonged to.”

Wojciech Drzewiecki, Institute for Automotive Market Research
SAMAR




Scenariusze
Scenarios

W wariancie ewolucyjnym subskrypcja i
leasing krotkoterminowy obejmuja do 2035
roku do 30 procent rynku nowych rejestracji w
Europie Zachodniej. Witasnosé prywatna domi-
nuje w segmencie premium oraz na rynkach
rozwijajacych sie, w tym w Polsce. Model hybrydo-
wy czyli leasing z opcja wykupu pozostaje standar-
dem w segmencie fleet. Instytucje finansowe
adaptujg modele wyceny stopniowo, bez rewolu-
cji. Przy czym nalezy wspomnieé, ze obecnie juz
funkcjonuje model sprzedazy pojazdow BEF
oparty o finansowanie abonamentowe, ktoére
minimalizuje konsumentowi wystapienie ryzyka
rynkowego.

W wariancie intensywnym powyzej 50 procent
nowych pojazdéw rejestrowanych jest w
modelach dostepowych. Wiasnos¢ prywatna
staje sie nisza zarezerwowana gtéwnie dla marek
premium i entuzjastdw motoryzacji. Polska i kraje
CEE podazajg z 3-5-letnim opdznieniem za Europa
Zachodnia, z wyrazna polaryzacjg miedzy metro-
poliami a rynkami regionalnymi. Tradycyjne towa-
rzystwa leasingowe przegrywaja z platforrmami
technologicznymi, ktére integruja flote, dane
uzyskiwane z pojazdow i serwis w jednym ekosys-
temie.

In the evolutionary variant, subscriptions and
short-term leasing account for up to 30 percent
of new registrations in Western Europe by
2035. Private ownership remains dominant in the
premium segment and in developing markets,
including Poland. The hybrid model - leasing with
a purchase option - remains the fleet segment
standard. Financial institutions adapt valuation
models gradually, without upheaval. It is worth
noting that a subscription-based BEV financing
model already exists, one that minimises
consumers' exposure to market risk.

In the intensive variant, over 50 percent of new
vehicles are registered under access models.
Private ownership becomes a niche, largely
confined to premium brands and automotive
enthusiasts. Poland and the CEE countries follow
Western Europe with a 3-5year lag, with a marked
polarisation between metropolitan and regional
markets. Traditional leasing companies lose
ground to technology platforms that integrate
fleet management, vehicle data, and servicing
within a single ecosystem.




Rozdziat 3 / Chapter 3

Autonomia nie jest technologia przysztosci.
Jest ekonomiczng odpowiedzig na deprecjacje.

Autonomy Is Not a Future Technology.
It Is an Economic Response to Depreciation.

Dyskusja o pojazdach autonomicznych toczy sie
zwykle w rejestrze technologicznym. Kiedy Al
bedzie wystarczajagco dobra? Kiedy regulacje
nadaza? Kiedy konsumenci zaufajg? To wiasciwe
pytania, ale pomijaja wazniejszy wymiar ten
ekonomiczny. Pojazdy autonomiczne nie s3
oddzielnym trendem. Sa logiczng konsekwencja
dotychczasowych zmian.

Jesli samochdd traci wartos¢ szybko i dezaktuali-
Zuje sie generacyjnie to optymalnym modelem
jest flota zarzadzana centralnie, z wysokim wspot-
czynnikiem wykorzystania i krotkim cyklem rotacji.
Prywatny samochdd stoi bezczynny przez 95
procent doby. Flotowy pojazd autonomiczny
moze osiggac 60 procent lub wiecej. Przy takich
parametrach amortyzacja technologiczna rozkia-
da sie na wielokrotnie wiekszy przebieg, zmienia-
jac fundamentalnie rachunek optacalnosci. To nie
jest wizja. To arytmetyka.

Dane operacyjne Waymo przestajg by¢ pilota-
zem.

W 2025 roku firma zrealizowata 15 milionéw prze-
jazdoéw. Zatem jest to czterokrotnie wiecej niz
w 2024 i przekroczyta tgcznie 20 miliondw przejaz-
doéw, obstugujgc okoto 400 000 ptatnych kursow
tygodniowo w 10 miastach USA. Ale liczba, ktora
naprawde zmienia perspektywe, jest inna: firma
zatrudnia zaledwie 70 agentdow zdalnej pomocy
dla catej floty ponad 3 000 pojazddéw. Czterdziesci
pojazddw na jednego agenta, to obraz efektywno-
Sci operacyjnej niemajacy odpowiednika w trans-
porcie konwencjonalnym i to wiasnie ta ekonomia
napedza wyscig o masowe wdrozenie, a nie ambi-
cja technologiczna.

The debate around autonomous vehicles typically
unfolds in a technological register. When will Al be
good enough? When will regulation catch up?
When will consumers trust it? These are
legitimate questions - but they overlook the more
important dimension: the economic one.
Autonomous vehicles are not a separate trend.
They are the logical consequence of the changes
already under way.

If a car loses value rapidly and becomes obsolete
generationally, the optimal model is a centrally
managed fleet, with a high utilisation rate and a
short replacement cycle. A privately owned car sits
idle for 95 percent of the day. An autonomous fleet
vehicle can achieve 60 percent utilisation or more.
At such parameters, technological amortisation is
spread across a far greater mileage,
fundamentally altering the economics of viability.
This is not a vision. It is arithmetic.

Waymo’s operational data has moved beyond
the pilot stage.

In 2025, the company completed 15 million rides -
four times more than in 2024 - and exceeded 20
million total rides, serving approximately 400,000
paid trips per week across 10 US cities. But the
figure that truly shifts perspective is this: the
company employs just 70 remote assistance
agents for its entire fleet of over 3,000 vehicles.
Forty vehicles per agent - a picture of operational
efficiency that has no equivalent in conventional
transport, and it is this economics, not
technological ambition, that is driving the race to
mass deployment.



Rownolegle Apollo GO firmy Baidu w Chinach
osiggnat poziom  operacyjny  porownywalny
z Waymo pod wzgledem skumulowanego prze-
biegu pojazdéw autonomicznych. W sierpniu
2025 roku Apollo GO ogtosito partnerstwo z Lyft w
celu ekspansji do Europy juz z pierwszymi wdroze-
niami planowanymiw Niemczech i Wielkiej Bryta-
nii w 2026 roku. Rynek globalny autonomicznych
operacji flotowych byt wyceniany w 2024 roku na
535 miliondw dolaréw. Do 2034 roku ma osiggnac
12,8 miliarda, a to roczny wzrost niemal o 37
procent.

Kto bedzie operatorem?

To pytanie strategicznie wazniejsze dla catego
tancucha wartosci niz pytanie "kiedy". W wyscigu
o kontrole nad flotami autonomicznymi Scieraja
sie trzy modele.

In parallel, Baidu's Apollo GO in China reached an
operational level comparable to Waymo in terms
of cumulative autonomous vehicle mileage. In
August 2025, Apollo GO announced a partnership
with Lyft to expand into Europe, with first
deployments planned in Germany and the United
Kingdom in 2026. The global market for
autonomous fleet operations was valued at $535
million in 2024. By 2034 it is projected to reach
$12.8 billion - annual growth of nearly 37 percent.

Who will be the operator?

That question is strategically more important for
the entire value chain than the question of
“‘when." Three models are competing for control of
autonomous fleets.

Waymo Driver 6. generacji na platformie Hyundai IONIQ 5 - autonomiczna flota w fazie komercyjnej eksploatacji.
Waymo Driver 6th generation on the Hyundai IONIQ 5 platform - autonomous fleet in commercial operation.
Zrodto / Source: Waymo

Model OEM-owned: producent samochodu staje
sie jednoczesnie operatorem floty. Firma Tesla
buduje wiasny serwis robotaxi, Waymo ekspandu-
je przez sie¢ wiasna i partnerstwa.

Model platform-owned: platformy oferujace
przejazdy na zadane takie jak Uber, Lyft, Bolt staja
sie agregatorami flot réznych dostawcow techno-
logii, przejmujac relacje z pasazerem.

Model city-owned: transport publiczny jako
ustuga autonomiczna zarzadzana przez miasto
lub region, a szczegdlnie interesujacy dla krajow
europejskich z silnymi tradycjami ustug publicz-
nych.

The OEM-owned model: the vehicle manufactu-
rer becomes simultaneously the fleet operator.
Tesla is building its own robotaxi service; Waymo is
expanding through its own network and partner-
ships.

The platform-owned model: on-demand ride
platforms such as Uber, Lyft, and Bolt become
aggregators of fleets from multiple technology
suppliers, retaining the passenger relationship.

The city-owned model: public transport as an
autonomous service managed by a city or region -
of particular interest in European countries with
strong public service traditions.
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,Kazdy z tych scenariuszy oznacza zupetnie inng strukture zamaowien
na serwis, czesci i logistyke. Firmy, ktore dzis nie zadajq sobie pytania, w
jakim modelu dotrze do nich rynek autonomiczny, moze za kilka lat
obudzic sie w swiecie, w ktorym przetarg juz rozstrzygnieto bez niej.”
Rafat Kosinski, Akademia Praktycznych Umiejetnosci - ekspert fun-
dacji Horyzont Mobilnosci.

“Each of these scenarios implies an entirely different structure for servi-
cing orders, parts procurement, and logistics. Companies that do not
ask themselves today in which model the autonomous market will
reach them may wake up in a few years’ time in a world where the
tender was decided without them.”

Rafat Kosinski, Akademia Praktycznych Umiejetnosci - expert, Mobi-

lity Horizon Foundation

Polska i CEE - okno na przygotowanie, nie na oczekiwanie
Poland and CEE - A Window for Preparation, Not Waiting

Europa zmaga sie z fragmentacja regulacyjna,
gdyz kazdy kraj stosuje wiasne przepisy dotyczace
pojazddw autonomicznych, co radykalnie spowal-
nia komercjalizacje. Chiny i Stany Zjednoczone
Ameryki uciekajg, a harmonizacja na poziomie
Unii Europejskiej postepuje wolniej niz oczekiwa-
no. Polska i kraje CEE stoja przed specyficzna sytu-
acja, gdyz infrastruktura drogowa jest nieréwno-
miernie rozwinieta, regulacje dopiero sie ksztattu-
ja, gestos¢ miejska w miastach regionalnych jest
nizsza niz w metropoliach zachodnich. Autonomia
komercyjna moze dotrze tu po 2030 roku w formie
pilotazowej, komercyjnie po 2032 - 2033.

To jest jednoczesnie opdznienie i szansa. Roznica
miedzy podejsciem aktywnym a biernym ujawni
sie w momencie, gdy pierwszy duzy operator floto-
wy wejdzie na polski rynek z przetargiem na
obstuge 2 000 pojazddw i zapyta, kto ma certyfika-
ty, systemy i zdolnos¢ integracji. Na takie pytanie
nie da sie odpowiedzie¢ w ciggu tygodnia.

Europe is grappling with regulatory
fragmentation: each country applies its own rules
on autonomous vehicles, which radically slows
commercialisation. China and the United States
are pulling away, and harmonisation at the EU
level is proceeding more slowly than anticipated.
Poland and the CEE countries face a specific
situation: road infrastructure is unevenly
developed, regulations are only taking shape, and
urban density in regional cities is lower than in
Western metropolises. Commercial autonomy
may arrive here after 2030 in pilot form, and
commercially after 2032-2033.

This is simultaneously a delay and an opportunity.
The difference between an active and a passive
approach will become apparent the moment the
first major fleet operator enters the Polish market
with a tender to service 2,000 vehicles and asks
who holds the certifications, the systems, and the
integration capability. That question cannot be
answered within a week.



Parlament Europejski w Strasburgu - miejsce kluczowych decyzji regulacyjnych ksztattujacych przysztos¢ mobilnosci.
The European Parliament in Strasbourg - where the regulatory decisions shaping the future of mobility are made.

Zgadzam sie z tezq raportu: pytanie nie brzmi ,czy”, ale ,jak” autono-
miczne i zarzgdzane floty zmieniq rynek. Kluczowa walka rozegra sie
nie tylko na poziomie serwisu, ale przede wszystkimm na poziomie
danych. Deprecjacja pojazdow elektrycznych pokazuje kierunek tej
zmiany. Coraz czesciej o wartosci auta nie decyduje stan techniczny czy
przebieg, ale jego aktualnosc technologiczna, w tym parametry baterii
i oprogramowania. Z perspektywy rynku wtornego oznacza to wzrost
znaczenia standaryzacji i wiarygodnosci danych. Informacje o stanie
baterii, historii aktualizacji (OTA) czy kalibracji systemow ADAS bedag w
najblizszych latach tak samo wazne, jak historia szkod czy przebieg.
Bez nich trudno rzetelnie wycenic pojazd i budowac zaufanie kupujg-
cych. Dlatego pytanie o przysztosc branzy mozna rozszerzyc: czy polski
rynek bedzie zapleczem dla globalnych operatordw flot, czy tez stanie
sie waznq czescig ekosystemu danych, ktory bedzie zarzgdzat warto-
scig pojazdu przez caty jego cykl zycia. Dostep do danych i umiejetnosc
ich wykorzystania zdecydujqg o pozycji firm w nowym modelu mobilno-
Sci.

Daniel Artisiuk, Country Manager Polska carVertical.

“I agree with the report’s thesis: the question is not ‘whether’, but ‘how’
autonomous and managed fleets will reshape the market. The decisive
contest will play out not only at the level of servicing, but above all at
the level of data. EV depreciation indicates the direction of change.
Increasingly, a vehicle’s value is determined not by technical condition
or mileage, but by its technological currency - including battery para-
meters and software. From the used-market perspective, this means
growing importance of data standardisation and reliability. Informa-
tion about battery health, OTA update history, and ADAS system cali-
bration will in the coming years be just as important as accident history
or mileage. Without it, a vehicle is difficult to price credibly, and buyer
trust is hard to build. The question about the industry’s future can the-
refore be broadened: will the Polish market be a back-office for global
fleet operators, or will it become a meaningful part of the data eco-
system that manages vehicle value throughout its entire lifecycle?
Access to data, and the ability to use it, will determine the position of
firms in the new mobility model.”

Daniel Artisiuk, Country Manager Poland, carVertical




Scenariusze
Scenarios

W wariancie ewolucyjnym do 2035 roku pojaz-
dy autonomiczne operuja komercyjnie w
wybranych metropoliach, gtéwnie w Azji i USA.
W Europie dostepne poziomy autonomii L3/L4
w pojazdach prywatnych, robotaxi stanowiag poni-
zej 5 procent przejazddéw. W Polsce mozna
spodziewac sie pierwszych pilotazy pojazddow
autonomicznych AV w Warszawie po 2030 roku,
gtéwnie ze wzgledu na bariery regulacyjne i infra-
strukturalne.

W wariancie intensywnym do 2035 roku petne
robotaxi dominuje w miastach powyzej 500
tysiecy mieszkancéw w Azji i USA. W Europie
mozna oczekiwac¢ wzrostu po 2030 roku, gdy
nastapi harmonizacja regulacji UE. W Polska nato-
miast wieksze wdrozenia po 2032 roku, gtownie
W najwiekszych miastach. Operatorzy flotowi staja
sie kluczowymi partnerami biznesowymi dla
hurtowni i serwisow.

In the evolutionary variant, autonomous
vehicles operate commercially by 2035 in
selected metropolitan areas, principally in Asia
and the United States. In FEurope, L3/L4
autonomy levels are available in private vehicles;
robotaxis account for fewer than 5 percent of rides.
Poland can expect first AV pilots in Warsaw after
2030, primarily owing to regulatory and
infrastructure barriers.

In the intensive variant, full robotaxi service
dominates in cities above 500,000 inhabitants
in Asia and the United States by 2035. In Europe,
growth accelerates after 2030 following EU
regulatory harmonisation. Poland sees larger
deployments after 2032, primarily in the largest
cities. Fleet operators become the key business
partners for warehouses and workshops.
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Trzesienie ziemi w tancuchu wartosci.

Earthquake in the Value Chain.

Klasyczne analizy transformacji motoryzacyjnej
opisuja ja jako zmiane postepujaca od producen-
tow samochodéw w dot. Producenci zmieniaja
pojazdy, dostawcy adaptuja komponenty, dystry-
butorzy dostosowuja oferte, warsztaty doszkalaja
technikdéw. To model kaskadowy niby wygodny
analitycznie, ale btedny empirycznie.

W rzeczywistosci zmiana przebiega jednoczesnie
od dwodch koncow tancucha. Od producenta
samochoddw, ktoéry redefiniuje pojazd jako
platforme softwarowa, oraz od operatora flotowe-
go, ktory redefiniuje serwis jako ustuge zarzadza-
na. Srodek fancucha to dystrybutorzy, hurtownie,
grupy zakupowe staja sie sferg scisnietg z obu
stron, bez wyraznego sygnatu, w ktérym kierunku
adaptowac model. To dzis wydaje sie by¢ najtrud-
niejsze miejsce na catym rynku motoryzacyjnym.

Linia montazowa w fabryce samochoddw - kazde stanowisko, kazdy pracownik,

Conventional automotive

analyses of
transformation describe it as a change cascading

downward from vehicle manufacturers.
Manufacturers change vehicles, suppliers adapt
components, distributors adjust their offering,
workshops retrain technicians. It is a cascade
model - analytically convenient, but empirically
wrong.

In reality, change is occurring simultaneously from
both ends of the chain. From the vehicle
manufacturer, who is redefining the car as a
software platform, and from the fleet operator,
who is redefining servicing as a managed service.
The middle of the chain - distributors, warehouses,
buying groups - is becoming a zone squeezed
from both sides, with no clear signal as to which
direction to adapt. This appears to be the most
difficult position in the entire automotive market

kazdy komponent to ogniwo tancucha wartosci, ktéry dzis ulega fundamentalnej reorganizacji.

Assembly line at an automotive plant - every station, every worker,

every component is a link in a value chain now undergoing fundamental reorganisation.




Producenci pojazdow

od jednorazowej sprzedazy do strumienia przychoddow

Vehicle Manufacturers

From One-Off Sales to Revenue Streams

Dla producentéw pojazddw transformacja ozna-
cza fundamentalne przeprojektowanie modelu
finansowego. Tradycyjny model "sprzedaj pojazd
i czekaj na powrdt klienta za kilka lat" ustepuje
miejsca modelowi subskrypcyjno-ustugowemu, w
ktorym pojazd jest punktem wejscia do wielolet-
nich relacji generujacych powtarzalne przychody.
Prognozy IDTechEx szacujg 35-procentowy roczny
wzrost przychoddw z oprogramowania motoryza-
cyjnego do 2034 roku tgcznie szacowany jest na
ponad 700 miliarddw dolarow. To zmiana skali, nie
trendu.

BMW pobiera juz dzis od witascicieli modelu i5 do
150 dolaréw miesiecznie za funkcje cyfrowe takie
jak tacznos¢, zaawansowane systemy ADAS,
dodatkowe mozliwosci oprogramowania, aktywna
rekuperacje lub interaktywne mapy personalizo-
wane pod uzytkownika koncowego. To, co wcze-
Snigj byto jednorazowo kupowanym wyposaze-
niem, stato sie ustuga. BYD, ktory w 2025 roku
wyprzedzit Tesle jako najwiekszy sprzedawca
samochoddw elektrycznych EV na swiecig, buduje
architekture Xuanji jako platforme dla catego port-
folio zaczynajaca od budzetowego Seagull po
premium Denza. Volkswagen Group po kosztow-
nych trudnosciach z projektem CARIAD restruktu-
ryzuje podejscie do oprogramowania.

Logika pojazddow (SDV) opartych na oprogramo-
waniu pozwala na ciagte ulepszanie i stale ewolu-
uje. Pierwotnie nacisk ktadziono na nowe strumie-
nie przychodow z subskrypcji. Dzi$ narracja prze-
suwa sie ku optymalizacji kosztéow, a SDV redukuja
ztozonos¢ sprzetowa I umozliwiaja wielokrotne
uzycie oprogramowania miedzy modelami.
Producent, ktéry to opanuje, bedzie miat funda-
mentalna przewage kosztowa nad tym, ktory tego
nie zrobi.

For vehicle manufacturers, the transformation
means a fundamental redesign of the financial
model. The traditional “sell the vehicle and wait for
the customer to return in a few years” model is
vielding to a subscription-and-service model in
which the vehicle is the entry point to a multi-year
relationship  generating recurring revenue.
IDTechEx projects 35 percent annual growth in
automotive software revenues to 2034, with the
cumulative figure estimated at over $700 billion.
This is a change of scale, not merely of trend.

BMW is already charging i5 owners up to $150 per
month for digital features such as connectivity,
advanced ADAS, additional software capabilities,
active recuperation, and personalised interactive
maps. What was once a one-time equipment
purchase has become a service. BYD, which in
2025 overtook Tesla as the world's largest EV seller,
is building its Xuanji architecture as a platform for
its entire portfolio - from the budget Seagull to the
premium Denza. Volkswagen Group, following
costly difficulties with the CARIAD project, is
restructuring its approach to software.

The logic of software-defined vehicles (SDVs)
enables continuous improvement and constant
evolution. Originally the emphasis was on new
subscription revenue streams. Today the narrative
is shifting toward cost optimisation - SDVs reduce
hardware complexity and enable software reuse
across model lines. The manufacturer that
masters this will hold a fundamental cost
advantage over one that does not.



Producenci czesci

strukturalna reorganizacja popytu

Parts Manufacturers

Structural Demand Reorganisation

Pojazdy elektryczne majg znacznie mniej czesci
ruchomych niz pojazdy spalinowe. Ponad 150
typdw komponentéw takich jak uktady paliwowe,
wydechowe, przeniesienia napedu, rozrzad jest
eliminowanych w pojazdach elektrycznych typu
BEV. MSX Research szacuje, ze wartos¢ rutyno-
wych napraw dla pojazddw w petni elektrycznych
EV jest o 60 procent nizsza niz dla samochodow
spalinowych ICE. To dtugoterminowe egzysten-
cjalne ryzyko dla dostawcow tych komponentéow
i to nie w perspektywie wyobrazni, ale w perspek-
tywie bilansu.

Jednoczesnie pojawiaja sie nowe obszary wzrostu:
moduty baterii i systemy zarzadzania energia,
napedy elektryczne, systemy ADAS i czujniki auto-
nomiczne, elektronika pojazdowa, infrastruktura
fadowania. Firmy, ktére skutecznie przesuna swoj
portfel w te segmenty, moga skorzysta¢ na trans-
formacji. Problem w tym, ze to przesuniecie
wymaga kapitatu, kompetencji i czasu a wszyst-
kich trzech jednoczesnie brakuje w segmencie
dostawcow Tier 2 i Tier 3, szczegdlnie w Polsce
i regionie Europy Centralnej i Wschodniej CEE,
gdzie potrzeby rosna rownolegle z presjg cenowa
producentow chinskich, dysponujgcych przewaga
kosztowa rzedu 20 - 40 procent w szczegdlnie
kluczowych segmentach elektromobilnosci.

Electric vehicles have far fewer moving parts than
combustion vehicles. More than 150 component
types - including fuel systems, exhaust systems,
drivetrains, and valve timing mechanisms - are
being eliminated in BEVs. MSX Research
estimates that the value of routine repairs for fully
electric vehicles is 60 percent lower than for ICE
vehicles. This is a long-term existential risk for
suppliers of those components - not in the realm
of imagination, but in the realm of the balance
sheet.

At the same time, new areas of growth are
emerging. battery modules and energy
management systems, electric drivetrains, ADAS
and autonomous sensing systems, vehicle
electronics, and charging infrastructure.
Companies that successfully redirect their
portfolio into these segments may benefit from
the transformation. The problem is that this
redirection requires capital, competencies, and
time - and all three are in short supply
simultaneously among Tier 2 and Tier 3 suppliers,
particularly in Poland and the CEE region, where
needs are growing in parallel with pricing pressure
from Chinese manufacturers who hold a cost
advantage of 20-40 percent in the most critical EV
segments.

Hala produkcyjna zaktadu Wuzetem - precyzyjna obrébka komponentéw motoryzacyjnych.
© MotoFocus.pl

Wuzetem production floor - precision machining of automotive components.

© MotoFocus.pl
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Dystrybutorzy

nowe pole walki nie dotyczy liczby czesci

Distributors

The New Battleground Is Not About Volume

Dystrybutorzy funkcjonujg dzis miedzy dwoma
przeciwstawnymi trendami. Z jednej strony istnie-
je duzy park pojazdéw spalinowych, ktéry przez
kolejne 10 - 15 lat bedzie generowat popyt i stano-
wit duzy bufor. Z drugiej strony rosnacy udziat
pojazddw elektrycznych EV oraz patrzac dtugoter-
minowo ich zmniejszone potrzeby serwisowe
prowadzg do kompresji rynku.

Tutaj pojawia sie obserwacja, ktdrg warto postawic
wprost, bo branzowy dyskurs jg zastania.

W debacie o zagrozeniach dla aftermarketu domi-
nuje narracja o "mniejszej liczbie czesci'. Rzadziej
pojawia sie kwestia kontroli danych diagnostycz-
nych jako nowego mechanizmu wykluczenia.
Pojazdy oparte na oprogramowaniu wymagaja
dostepu do tego zastrzezonego oprogramowania
producenta, by moc przeprowadzi¢ petna kalibra-
cje systemow ADAS lub diagnoze uktadu trakcyj-
nego. Bez tego dostepu niezalezny serwis nie
moze zaoferowac petnej ustugi, zatemm mozna
powiedziec¢, ze oferuje serwis drugiej kategorii.
Dlatego to jest dzis powaznigjsze wyzwanie dla
niezaleznego aftermarketu niz sama elektryfika-
cja. W tym kontekscie bezpieczenstwo cyfrowe
przestaje by¢ wytgcznie technicznym wymogiem
ochrony pojazdu przed nieautoryzowana ingeren-
Cj3. Staje sie réwniez praktycznym mechanizmem
porzadkowania dostepu do funkcji, danych
diagnostycznych i aktualizacji, a wiec posrednio
wplywa na to, kto moze uczestniczy¢ w petnowar-
tosciowej obstudze pojazdu.

Dla dystrybutordw i grup zakupowych praktyczna
konsekwencja jest konkretna: integracja cyfrowa
z systemami fleet management przestaje byc¢
przewaga konkurencyjna, a staje sie warunkiem
uczestnictwa w rynku. Operator zarzadzajacy
5 000 pojazddw nie sktada zamodwien telefonicz-
nie. Oczekuje API, predykcji popytu opartej na
telematyce i gwarantowanego czasu realizacji
wbudowanego w umowe ramowa. Hurtownia,
ktéra tego nie oferuje, nie traci przewagi. Traci
dostep do przetargu.

Distributors are operating today between two
opposing trends. On one hand, the large park of
combustion vehicles will continue to generate
demand for the next 10-15 years, providing a
substantial buffer. On the other, the growing
share of EVs - and, in the long run, their reduced
servicing needs - is leading to market
compression.

Here is an observation worth stating plainly, one
that industry discourse tends to obscure.

In the aftermarket debate, the dominant narrative
concerns “fewer parts.” Less frequently raised is
the question of control over diagnostic data as a
new mechanism of exclusion. Software-defined
vehicles require access to proprietary
manufacturer software to perform full ADAS
calibration or drivetrain diagnostics. Without that
access, an independent workshop cannot offer a
complete service - it can only offer a second-tier
service. This is today a more serious challenge for
the independent aftermarket than electrification
itself. In this context, cybersecurity ceases to be
purely a technical requirement for protecting a
vehicle from unauthorised interference. It also
becomes a practical mechanism for regulating
access to functions, diagnostic data, and updates -
and thus indirectly determines who may
participate in full-value vehicle servicing.

For distributors and buying groups, the practical
consequence is concrete: digital integration with
fleet management systems is ceasing to be a
competitive advantage and becoming a condition
of market participation. An operator managing
5000 vehicles does not place orders by phone.
They expect an API, telematics-based demand
forecasting, and a guaranteed fulfilment time
built into the framework agreement. A warehouse
that cannot offer this does not lose an advantage -
it loses access to the tender entirely.



LJest wagtek, ktory w tej debacie publicznej pojawia sie rzadziej, a ma
potencjalnie wieksze znaczenie niz dostep do danych diagnostycznych.
To starzenie sie hardware'u i oprogramowania poktadowego. Pojazd,
ktorego architektura elektroniczna nie bedzie juz wspierana przez pro-
ducenta, bo producent zakonczyt cykl aktualizacji dla danej generacji,
stanie sie w praktyce bezuzyteczny. Nie dlatego, ze silnik sie zuzyje, ani
Ze bateria utraci pojemnosc, ale dlatego, ze nie bedzie mozna zainsta-
lowac nowej wersji oprogramowania, zintegrowac z nowymi ustugami,
spetnic przysztych wymogow regulacyjnych. Mechanizm jest doktadnie
ten sam, co w telefonach: ,niby dziata, ale producent nie wspiera". To
Jjuz nie jest metafora, bo to model biznesowy. | jest on dla producenta
bardzo wazny, bo ustugi poktadowe generujq przychod co miesigc
przez wiele lat, a serwis techniczny raz w roku.”

Jerzy Szewczyk, ANNT INVESTMENTS S.A. - ekspert fundacji Hory-
zont Mobilnosci.

“There is a thread in this debate that appears less frequently in public
discussion, yet may prove more significant than access to diagnostic
data: the ageing of onboard hardware and software. A vehicle whose
electronic architecture is no longer supported by the manufacturer -
because the manufacturer has ended the update cycle for a given
generation - will in practice become useless. Not because the engine
has worn out, nor because the battery has lost capacity, but because it
will no longer be possible to install a new software version, integrate it
with new services, or meet future regulatory requirements. The mecha-
nism is exactly the same as with phones: ‘technically works, but no
longer supported by the manufacturer.” This is no longer a metaphor -
it is a business model. And it is a very important one for the manufactu-
rer, because in-vehicle services generate revenue every month for many
years, while technical servicing generates revenue once a year.”

Jerzy Szewczyk, ANNT INVESTMENTS S.A. - expert, Horyzont Mobil-
nosci Foundation




Scenariusze

Scenarios

W wariancie ewolucyjnym transformacja prze-
biega wolniej, a rynek pojazdéw spalinowych
ICE pozostaje silnym buforem do okoto 2034
roku. Podmioty zatem maja 8 - 10 lat na adaptacje.
Regulacje UE dotyczace prawa do naprawy ogra-
niczaja zamykanie dostepu do danych przez
producentdw pojazddéw. Konsolidacja Tier 2 i Tier 3
przebiega stopniowo.

W wariancie intensywnym przyspieszenie
nastepuje po 2028 roku, w wyniku naptywu
chinskich samochodéw EV do Europy i presji
cenowej. W ciggu pieciu lat dochodzi do silngj
kompresji marz i szybkiej konsolidacji. Producenci
samochodoéw zamykaja dostep do danych pod
dowolnym pretekstem, chocby cyberbezpieczen-
stwa. Platformy flotowe takie jak Ayvens staja sie
gtéwnymi decydentami zakupowymi w aftermar-
ket, a podmioty bez kompetencji cyfrowych wypa-
daja z rynku.

In the evolutionary variant, transformation
proceeds more slowly, and the ICE vehicle
market remains a strong buffer until
approximately 2034. Players thus have 8-10 years
to adapt. EU regulations on the right to repair limit
manufacturers’ ability to close off data access. Tier
2 and Tier 3 consolidation proceeds gradually.

In the intensive variant, acceleration occurs
after 2028, driven by the influx of Chinese EVs
into Europe and pricing pressure. Within five
years, severe margin compression and rapid
consolidation follow. Vehicle manufacturers close
off data access under any available pretext -
cybersecurity among them. Fleet platforms such
as Ayvens become the principal purchasing
decision-makers in the aftermarket, and players
without digital competencies exit the market.
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Warsztat 2035: nie chodzi o elektryki.
Chodzi o to, kto kontroluje relacje z flota.

The Workshop in 2035:

It's About Who Controls the Fleet Relationship.

Narracja o przysztosci warsztatu samochodowego
koncentruje sie zwykle na pytaniu: czy serwis
pojazddw elektrycznych EV zastgpi serwis samo-
choddw spalinowych ICE? To pytanie jest anali-
tycznie poprawne, ale strategicznie drugorzedne.
Wazniejsze pytanie brzmi: kto bedzie zamawiaja-
cym ustuge serwisowa w 2035 roku i czego bedzie
oczekiwat?

Odpowiedz na to pytanie zmienia caty obraz. Jesli
dominujacym modelem uzytkowania pojazdu
staje sie leasing flotowy lub subskrypcja zarzadza-
Nna przez operatora, to zamawiajacym ustuge nie
jest kierowca, gdyz jest nim operator floty, leasin-
godawca lub platforma mobilnosci. A oni maja
zupetnie inne wymagania niz klient indywidualny
takie jak umowa serwisowa z gwarantowanym
czasem naprawy, zintegrowana diagnostyka
zdalna, raportowanie w systemie, rozliczenie
abonamentowe. | pracuja z systemem ERP, a nie
tylko z telefonem zaufanego mechanika.

To przesuwa centrum ciezkosci transformacji
z technologii na relacje biznesowa. Warsztat, ktory
uzyska tylko certyfikacje wysokiego napiecia
i opanuje diagnostyke samochodow elektrycz-
nych EV, ale nie bedzie zdolny do integracji z syste-
mem fleet management operatora flotowego,
zostanie podwykonawca ostatniego stopnia. To
znaczy wykona prace fizyczng, ale nie bedzie
uczestnikiem relacji wartosci. Zarobi na robociz-
nie, nie na serwisie.

The prevailing narrative about the future of the
automotive workshop centres on the question:
will EV servicing replace ICE servicing? That
question is analytically sound, but strategically
secondary. The more important question is: who
will be placing service orders in 2035, and what will
they expect?

The answer to that question reframes the entire
picture. If the dominant vehicle usage model
becomes fleet l|easing or operator-managed
subscription, then the party placing the service
order is not the driver - it is the fleet operator, the
lessor, or the mobility platform. And they have
entirely different requirements from those of an
individual customer: a service agreement with
guaranteed repair turnaround times, integrated
remote diagnostics, in-system reporting,
subscription billing. And they work with an ERP
system, not just a trusted mechanic's phone
number.

This shifts the centre of gravity of the
transformation from technology to the business
relationship. A workshop  that  obtains
high-voltage certification and masters EV
diagnostics, but is incapable of integrating with a
fleet operator's fleet management system, will
become a last-tier subcontractor. It will perform
the physical work, but will not be a participant in
the value relationship. It will earn on labour, not on
service.
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Nowa technika, nowe bariery

New Technology, New Barriers

Pojazdy elektryczne pracuja przy napieciach
od 400 do 800 V, co wymaga specjalistycznych
kwalifikacji i procedur bezpieczenstwa. W wielu
krajach Unii Europejskiej moze brakowac tysiecy
certyfikowanych technikow wysokiego napiecia.
Koszt wyposazenia warsztatu do petne] obstugi
samochoddw elektrycznych takich jak tadowarki
DC, podnosniki HV, systemy diagnostyczne nowej
generacji to koszt od 30 000 do 80 000 euro. W
Polsce, gdzie funkcjonuje ponad 25 000 niezalez-
nych warsztatow, z ktérych zdecydowana wiek-
szos¢ to mikroprzedsiebiorstwa zatrudniajace
sSrednio pie¢ oséb, stanowi to bariere, ktdra dla
wielu jest juz dzis nie do przekroczenia samodziel-
nie.

Electric vehicles operate at voltages of 400 to
800V, requiring specialist qualifications and safety
procedures. Across many EU member states,
thousands of certified high-voltage technicians
are absent from the market. The cost of equipping
a workshop for full EV servicing - DC chargers, HV
lifts, next-generation diagnostic systems - runs
from €30,000 to €80,000. In Poland, where over
25,000 independent workshops operate, the vast
majority of them micro-enterprises with an
average headcount of five, this represents a barrier
that for many is already insurmountable without
external support.

,Rownolegle rosnie znaczenie kalibracji ADAS i cyberbezpieczenstwa
jako nowego rdzenia rynku aftermarket. Kazda ingerencja w pojazd
poczgwszy od wymiany szyby, przez naprawy zawieszenia, Az po
drobne kolizje wymaga ponownego ustawienia systemow wspomaga-
nia kierowcy. Rynek ustug kalibracyjnych, choc¢ jeszcze relatywnie
niewielki, rosnie dynamicznie.”

Ryszard Kedzia, Mechatronika Wyposazenie Dydaktyczne sp. z o0.0. -
ekspert fundacji Horyzont Mobilnosci.

“In parallel, ADAS calibration and cybersecurity are emerging as the
new core of the aftermarket. Every intervention on a vehicle - from
windscreen replacement, through suspension repairs, to minor colli-
sions - requires recalibration of driver assistance systems. The calibra-
tion services market, though still relatively small, is growing rapidly.”
Ryszard Kedzia, Mechatronika Wyposazenie Dydaktyczne sp. z o0.0. -
expert, Mobility Horizon Foundation

Globalny rynek serwisu pojazddow elektrycznych
osiggnat wartos¢ 38,2 miliarda dolarow w 2024
roku i dynamicznie rosnie. Ale wzrost ten koncen-
truje sie gtdwnie w sieciach autoryzowanych oraz
wyspecjalizowanych centrach diagnostycznych.
Warsztaty ogolne bez strategicznego dostosowa-
nia stopniowo tracg dostep do tego segmentu.

The global EV servicing market reached a value of
$38.2 billion in 2024 and is growing rapidly.
However, this growth is concentrated primarily in
authorised networks and specialist diagnostic
centres. General workshops without strategic
adjustment are gradually losing access to this
segment.



~Regulacje ONZ ustanawiajgce wymogi w zakresie cyberbezpieczen-
stwa dla pojazdow (UNECE RI155) wymuszajq stosowanie systemow
zabezpieczen przed nieautoryzowanym dostepem do oprogramowa-
nia pojazdu, co oznacza, ze diagnostyka i kalibracja coraz czesciej
wymagajqg autoryzowanego dostepu przez producentow samocho-
dow. To strukturalne zawezenie przestrzeni dla niezaleznych warszta-
tow.”

Artur Stachura, Stachuraszkolenia - ekspert fundacji Horyzont Mobil-
nosci.

“UN regulations establishing cybersecurity requirements for vehicles
(UNECE R155) mandate the use of systems to protect against unautho-
rised access to vehicle software - which means that diagnostics and
calibration are increasingly requiring authorised access through vehic-
le manufacturers. This represents a structural narrowing of the space
available to independent workshops.”

Artur Stachura, Stachuraszkolenia - expert, Mobility Horizon Founda-
tion

Cztery modele warsztatu przysztosci
Four Workshop Models for the Future

The market will not remain homogeneous. Four
business patterns are emerging that will coexist
within the 2030-2035 horizon.

Rynek nie pozostanie jednorodny. Wytaniajg sie
cztery wzorce biznesowe, ktére beda koegzysto-
wac w horyzoncie 2030 - 2035 roku.

Pierwszy to warsztat hybrydowy czyli zajmujacy The hybrid workshop covers both ICE and EV

sie naprawami pojazdéw spalinowych ICE i jedno-
czesnie elektrycznych EV. Segment srodkowy,
ktory bedzie dominowac¢ do mniej wiecej 2032
roku, a potem stopniowo wypierany wraz ze
zmiang struktury parku pojazdéw. Wymaga on
inwestycji w kompetencje wysoko napieciowe
przy jednoczesnym utrzymaniu tradycyjnych
ustug.

Drugi to warsztat specjalistyczny, czyli warsztat,
ktory ukierunkowuje swojg dziatalnos¢ na wybra-
na marke lub kilka marek samochoddw lub tez
specjalizuje sie w waskim zakresie napraw i serwi-
sowania. Inne marki samochoddw lub rodzaje
napraw wykonywane sa wytacznie w ramach
ewentualnych wolnych mocy przerobowych.
Model ten wymaga inwestycji, ale jedynie
w ramach specjalizacji, bedzie obstugiwat indywi-
dualnych witascicieli, a dzieki temu rokuje wyzszy
poziom marzy.

repairs. The middle segment - dominant until
approximately 2032, then gradually displaced as
the vehicle park composition shifts. It requires
investment in high-voltage competencies while
mMaintaining traditional services.

The specialist workshop focuses on a single
brand or a small number of brands, or specialises
in a narrow range of repairs and services. Other
makes or repair types are handled only within
spare capacity. This model requires investment
only within the area of specialisation; it will serve
individual owners and therefore holds the
prospect of higher margins.




Trzeci to warsztat flotowy bedacy partnerem
operatora floty w tym dystrybutora lub leasingo-
dawcy, a nawet platform mobilnosci. Cecha
charakterystyczng bedzie tu obstuga abonamen-
towa, przewidywalny wolumen, niska marza
jednostkowa lecz  dtugoterminowa  relacja
i wysoka stabilnosé. Model ten wymaga certyfika-
cji, integracji cyfrowej z systemami flotowymi i
gotowosci do pracy w rezimie umow gwarantuja-
cych okreslony poziom ustugi.

Czwarty wzorzec warsztatu to centrum diagno-
styczno-technologiczne specjalizujace sie w
zaawansowanej diagnostyce, kalibracji ADAS,
naprawach ukfadéw wysokiego napiecia i aktuali-
zacjach oprogramowania. Wysoka marza jednost-
kowa, mata liczba zlecen, ale wysoka bariera kom-
petencyjna dla konkurentéw. Model ten bedzie
obstugiwat zaréwno sieci flotowe, jak i indywidual-
nych wiascicieli skomplikowanych pojazdow.
To segment dla podmiotdow, ktére zainwestuja
znaczne srodki.

Dominujaca narracja zaktada wygrana sieci auto-
ryzowanych producentéw samochoddw, bo maja
specjalizacje, dostep do danych i narzedzi diagno-
stycznych. To prawdopodobne, ale tylko przy braku
regulacyjnego wsparcia dla niezaleznego after-
marketu. Jesli regulacje UE podjda w kierunku
otwartego dostepu do danych diagnostycznych,
niezalezny warsztat z certyfikacjami HV i integra-
cjg flotowa moze wygra¢ z autoryzowang siecia
czysto na poziomie kosztowym. Stawka nie jest
przetrwanie branzy, a jest jej ksztatt po 2032 roku. |
ten ksztatt w duzej mierze bedzie zalezat od decy-
Zji regulacyjnych, ktére beda podejmowane
w najblizszym czasie. Mdwiac o regulacjach warto
tez podkresli¢, ze obecnie duzym problemem jest
brak ujednoliconych procedur w obstudze samo-
chodow BEF.

The fleet workshop is a partner to a fleet operator,
including distributors, lessors, and mobility
platforms. Its hallmarks are subscription-based
service, predictable volume, low unit margins but
long-term relationships and high stability. This
model requires certification, digital integration
with fleet systems, and the ability to operate under
guaranteed service level agreements.

The diagnostic and technology centre
specialises in advanced diagnostics, ADAS
calibration, high-voltage system repair, and
software updates. High unit margins, low order
volumes, but a high competency barrier for
competitors. This model will serve both fleet
networks and individual owners of complex
vehicles - a segment for those prepared to invest
substantially.

The dominant narrative presupposes a win for
manufacturer-authorised networks, given their
specialisation, data access, and diagnostic tooling.
This is plausible - but only in the absence of
regulatory support for the independent
aftermarket. If EU regulations move toward open
access to diagnostic data, an independent
workshop with  HV certification and fleet
integration capability may out-compete an
authorised network on pure cost grounds. The
stakes are not the survival of the industry, but its
shape after 2032. And that shape will depend
substantially on regulatory decisions being taken
in the near term. On the regulatory front, it is also
worth emphasising that the lack of standardised
procedures for BEV vehicle servicing is currently a
significant and practical obstacle.

Katalog czesci Buick Motor Company, Flint, Michigan - tak wygladat aftermarket sto lat temu.
Dzi$ lista czesci ustepuje miejsca API, umowom SLA i integracji z systemami fleet management.

Buick Motor Company parts catalogue, Flint, Michigan - this was the aftermarket a hundred years ago.
Today, parts lists are giving way to APIs, SLA agreements, and fleet management system integration.



Ponadto w Polsce skala luki kompetencyjnej jest
nieproporcjonalna do czasu pozostatego na reak-
cje. W szkolnictwie zawodowym brakuje systemo-
wej Sciezki certyfikacji wysoko napieciowej. Tech-
nik samochodowy moze ukonczy¢ szkote bez
jednej godziny zaje¢ poswieconych uktadom
wysokiego napiecia. Grupy zakupowe i sieci fran-
czyzowe maja potencjat, by te luke wypetnic kolek-
tywnie jednak pod warunkiem, ze potraktuja taka
inwestycje nie jako koszt, lecz jako wejscie do

In Poland, the scale of the competency gap is
disproportionate to the time remaining to
respond. In vocational education, there is no
systemic pathway for high-voltage certification.
An automotive technician can complete their
schooling without a single lesson on high-voltage
systems. Buying groups and franchise networks
have the potential to fill this gap collectively -
provided they treat such an investment not as a
cost, but as an entry into a new market segment.

nowego segmentu rynku.

‘ ‘,,Nojwi@kszym problemem warsztatow nie jest brak checi do transfor-

macji. Jest brak czytelnej sciezki, gdzie i jakie certyfikaty zdobywac, za
co kupic¢ wyposazenie, ktorqg droge rozwoju wybrac. Rynek tego nie
powie, bo tu jest konieczna dogtebna analiza potencjatu kazdego
warsztatu z osobna, a co rownie wazne to zmiana systemu edukacji
branzowej."

Alfred Franke, MotoFocus.pl - ekspert fundacji Horyzont Mobilnosci.

“The biggest problem facing workshops is not a lack of willingness to
transform. It is the absence of a clear pathway: which certifications to
pursue and where, what equipment to buy with what funds, which
development route to choose. The market will not provide these
answers - what is needed here is a thorough analysis of each
workshop’s individual potential, and equally important, a reform of the

vocational education system.”

Alfred Franke, MotoFocus.pl - Mobility Horizon Foundation

Scenariusze
Scenarios

W wariancie ewolucyjnym do 2035 roku warsz-
taty niezalezne obstuguja gtéwnie pojazdy
spalinowe ICE i tez hybrydowe. Segment samo-
chodoéw elektrycznych EV pozostaje zdominowa-
ny przez sieci autoryzowane i flotowe. Rynek peka
Nna dwa Swiaty, ten technologicznie zaawansowany
i tradycyjny, a granica miedzy nimi jest coraz
wyrazniejsza.

W wariancie intensywnym warsztaty, ktére
zainwestowaly w kompetencje HV i integracje
cyfrowa, staja sie kluczowymi weztami sieci
serwisowej szeroko rozumianych operatoréow
flotowych. Niezalezni z certyfikacja wygrywaja
z dealerami na poziomie kosztowym. Konsolidacja
rynku w Polsce prowadzi do wytonienia 5-8 tysiecy
silnych podmiotéw, ktére przejmuja dominujaca
czes¢ rynku napraw i serwisowania samochodow
elektrycznych EV. Pozostate warsztaty obstuguja
kurczacy sie park pojazdow spalinowych ICE lub
stajg sie podwykonawcami.

In the evolutionary variant, by 2035
independent workshops primarily service ICE
and hybrid vehicles. The EV segment remains
dominated by authorised networks and
fleet-focused shops. The market fractures into two
worlds - the technologically advanced and the
traditional - with a boundary between them that
grows ever more distinct.

In the intensive variant, workshops that have
invested in HV competencies and digital
integration become key nodes in the servicing
network of broadly defined fleet operators.
Certified independents out-compete dealers on
cost. Market consolidation in Poland produces
5000-8,000 strong players that capture the
dominant share of EV repair and servicing. The
remaining workshops service a shrinking ICE park
or become subcontractors.




Co przyspiesza, a co ogranicza transformacje

What Accelerates and What Constrains Transformation

Tempo zmian nie bedzie jednolite w catym sekto-
rze. Rozne segmenty rynku stoja przed odmienny-
mi sitami  przyspieszajacymi i hamujacymi,
a zrozumienie tej dynamiki jest warunkiem trafne-
go planowania strategicznego.

Producenci pojazdéw (OEM/VM)

Co przyspiesza: presja regulacyjna UE wymusza-
jaca rezygnacje ze spalinowych napedow; konku-
rencja chinska przyspieszajgca inwestycje w pojaz-
dy oparte na oprogramowaniu i samochodach
elektrycznych; rosnace przychody z oprogramo-
wania jako nowy motor wzrostu; popyt flotowy
wymagajacy krotkich cykli wymiany i zintegrowa-
nego ekosystemu; Tesla i BYD jako benchmarki
dziatajacego modelu ustugowego.

Co ogranicza: ogromne koszty transformacji infra-
struktury produkcyjnej; trudnosé¢ w rownolegtym
zarzadzaniu hybrydowym portfelem pojazdéw
spalinowych ICE i elektrycznych EV; opdr kanatdw
dystrybucyjnych wobec modelu ustugowego;
fragmentacja regulacyjna w Europie spowalniaja-
ca wdrozenia pojazdéw (SDV) opartych na opro-
gramowaniu; ryzyko kanibalizacji wiasnej sprzeda-
zy jednorazowej przez subskrypcje.

Producenci czesci (Tier 1i Tier 2)

Co przyspiesza: nowe segmenty wzrostu czyli
systemy zarzadzania bezpieczenstwem baterii,
Zaawansowane systemy wspomagania kierowcy
ADAS, elektronika pojazdowa; konsolidacja rynku
tworzaca szanse dla silnych podmiotéw; regulacje
UE chronigce dostep do danych; inwestycje
producentdw samochoddw w lokalne tarcuchy
dostaw jako bufor przed ryzykiem geopolitycz-
nym.

Co ogranicza: strukturalny spadek popytu na
ponad 150 typow komponentow pojazdow spali-
nowych ICE; przewaga kosztowa producentéw
chinskich rzedu 20 - 40 procent w kluczowych
segmentach pojazdow elektrycznych EV; wysokie
koszty reorientacji portfela produkcyjnego przy
ograniczonej ptynnosci; koncentracja producenta
samochodu na waskim kregu dostawcow global-
nych, wypychajaca regionalne Tier 2 i Tier 3.

The pace of change will not be uniform across the
entire sector. Different market segments face
different accelerating and restraining forces, and
understanding this dynamic is a prerequisite for
sound strategic planning.

Vehicle Manufacturers (OEM)

Accelerators: EU regulatory pressure mandating
the phase-out of combustion powertrains;
Chinese competition accelerating investment in
software-defined vehicles and EVs; growing
software revenues as a new growth engine; fleet
demand requiring short replacement cycles and
integrated ecosystems; Tesla and BYD as
benchmarks for a functioning service model.

Constraints: enormous transformation costs for
manufacturing infrastructure; the difficulty of
managing a hybrid ICE/EV portfolio in parallel;
distribution channel resistance to the service
model; European regulatory fragmentation
slowing SDV  deployments; the risk of
cannibalising one's own one-off sales through
subscriptions.

Parts Manufacturers (Tier 1 and Tier 2)

Accelerators: new growth segments - battery
management systems, ADAS, vehicle electronics;
market consolidation creating opportunities for
strong players;, EU regulations protecting data
access, OEM investment in local supply chains as
a geopolitical risk buffer.

Constraints: structural demand decline across
more than 150 ICE component types; Chinese
manufacturers’ cost advantage of 20-40 percent
in key EV segments; high portfolio reorientation
costs with limited liquidity; OEM concentration on
a narrow circle of global suppliers, squeezing out
regional Tier 2 and Tier 3 players.
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European Parliament plenary session. EU regulations -from the right to repair to the Data Act -
are today setting the rules of the game for parts manufacturers, distributors, and the independent aftermarket across Europe.
© European Union, 2026 - Source: European Parliament / EP Multimedia Centre

Dystrybutorzy czesci (hurtownie, grupy zaku-
powe)

Co przyspiesza: utrzymujacy sie duzy park pojaz-
doéw spalinowych ICE jako 10 - 15 letni bufor popy-
towy; wazrost flotowego modelu serwisowania
wymagajacy zintegrowanych dostawcdw; grupy
zakupowe zdolne do budowania wspdlnych kom-
petencji cyfrowych; regulacje UE wymuszajace na
producentach samochoddw udostepnianie
danych diagnostycznych.

Co ogranicza: kompresja rynku wraz ze wzrostem
udziatu pojazdoéw elektrycznych EV i mnigjsza
liczbg czesci serwisowych; przesuniecie decyzji
zakupowych od kierowcy do operatora flotowego
wymagajgcego integracji systemowej; presja mar-
zowa ze strony platform flotowych z rosnaca sitg
negocjacyjna; ryzyko zdominowania przez produ-
centdw samochoddéw zamykajacych ekosystemy
diagnostyczne.

Warsztaty samochodowe

Co przyspiesza: wzrost flot leasingowych tworza-
cy popyt na abonamentowy model serwisowy;
grupy zakupowe i sieci franczyzowe umozliwiajgce
dostep do certyfikacji wysoko napieciowych i tech-
nologii; regulacyjne wymogi UE dotyczace bezpie-
czenstwa i ADAS jako obowigzkowy zakres serwi-
su; okno 3 - 7 lat opdznienia Polski i krajow Europy
Centralnej wobec Europy Zachodniej daje dodat-
kowy czas na przygotowanie.

Co ogranicza: luka kompetencyjna i brak certyfi-
kowanych technikéw HV w Polsce i Europie Cen-
tralnej; wysoki koszt inwestycji niedostepny dla
mikroprzedsiebiorstw; zamkniete ekosystemy
producentdw samochoddw ograniczajgce dostep
do danych diagnostycznych pojazdow (SDV) opar-
tych na oprogramowaniu; brak wiasciwego syste-
mu edukacji w szkolnictwie branzowym.

Parts Distributors (Warehouses, Buying

Groups)

Accelerators: the large ICE vehicle park as a 10-15
year demand buffer; growth of fleet servicing
models requiring integrated suppliers; buying
groups capable of building shared digital
competencies; EU regulations compelling OEMs
to share diagnostic data.

Constraints: market compression as EV share
grows and servicing needs decline; shift of
purchasing decisions from driver to fleet operator
demanding system integration; margin pressure
from fleet platforms with growing negotiating
leverage; risk of domination by OEMSs closing off
diagnostic ecosystems.

Automotive Workshops

Accelerators: growth of leasing fleets creating
demand for subscription-based servicing; buying
groups and franchise networks enabling access to
HV certification and technology; EU regulatory
requirements on safety and ADAS as a mandatory
scope of service; Poland’s and CEE's 3-7 year lag
behind Western Europe as an additional
preparation window.

Constraints: competency gap and shortage of
certified HV technicians in Poland and Central
Europe; high investment costs inaccessible to
micro-enterprises; closed OEM  ecosystems
restricting access to SDV diagnostic data; absence
of an adequate vocational education system.
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Wnioski
Conclusions

Transformacja, ktérej jestesmy Swiadkami, nie
dotyczy wytacznie napedu. Jest to zmiana modelu
wilasnosci, ekonomiki pojazdu | cate] struktury
rynku. Samochdd przestaje byc dobrem trwatym,
a staje sie ustuga technologiczng, ktorej wartosc
zalezy od aktualnosci oprogramowania, parame-
trow baterii i poziomu autonomii.

Szybka utrata wartosci pojazddw elektrycznych
jest jedynie symptomem tej zmiany. W naturalny
sposob prowadzi do przejscia z wiasnosci do
dostepu. Leasing, subskrypcja i Vehicle as a Servi-
ce stajg sie dominujacym modelem nie dlatego,
ze rynek tego chce, ale dlatego, ze ekonomia tego
wymaga. W tym ukfadzie centralnie zarzadzana
flota autonomiczna jest najbardziej efektywna
forma wykorzystania pojazdu.

Zmiana ta obejmuje caty tancuch wartosci. Serwis
przestaje byc reakcja na awarie i staje sie elemen-
tem ciagtej ustugi. Decyzje zakupowe przesuwaja
sie od kierowcy do operatora floty. Dostep do
danych diagnostycznych staje sie kluczowym
zasobem konkurencyjnym. Aftermarket przestaje
by¢ rynkiem napraw, a staje sie rynkiem zarzadza-
nia sprawnoscia pojazdow.

Polska i kraje Europy Srodkowo-Wschodniej maja
szanse unikniecia bteddw wynikajaca z opdznienia
transformacji szacowanego na 3 - 7 lat wobec
Europy Zachodniej. To okno czasowe mozna
wykorzysta¢ na budowe kompetencji, cyfryzacje i
przygotowanie organizacyjne. Albo zmarnowac na
oczekiwanie.

Podmioty, ktére rozumiejg te zmiane i odpo-
wiednio wczesnie dostosuja modele bizneso-
we, beda ksztattowaé rynek motoryzacyjny w
perspektywie do 2035 roku. Pozostate beda do
tego rynku dostarczac robocizne.

The transformation we are witnessing does not
concern powertrain alone. It is a change in the
ownership model, the economics of the vehicle,
and the entire market structure. The car is ceasing
to be a durable good and becoming a technology
service whose value depends on software curren-
cy, battery parameters, and the level of autonomy.

The rapid depreciation of electric vehicles is
merely a symptom of this shift. It leads naturally to
the transition from ownership to access. Leasing,
subscription, and Vehicle as a Service are beco-
ming the dominant model not because the
market wants it, but because the economics
demand it. Within this framework, the centrally
managed autonomous fleet is the most efficient
form of vehicle utilisation.

This change encompasses the entire value chain.
Servicing ceases to be a response to a breakdown
and becomes an element of a continuous service.
Purchasing decisions shift from the driver to the
fleet operator. Access to diagnostic data becomes
the key competitive resource. The aftermarket
ceases to be a repair market and becomes a vehic-
le uptime management market.

Poland and the Central and Eastern European
countries have the opportunity - arising from a
transformation lag estimated at 3-7 years relative
to Western Europe - to avoid repeating others'
mistakes. This window of time can be used to
build competencies, advance digitalisation, and
prepare organisationally. Or it can be squandered
in waiting.

The players who understand this shift and
adapt their business models early enough will
shape the automotive market through to 2035.
The rest will supply that market with labour.
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Edukacja i rozwéj kadr
Education and Workforce Development

Fundacja identyfikuje luki kompetencyjne w sektorze motoryzacyjnym i wspiera ich systemowe
wypetnianie - poprzez programy szkoleniowe, wspotprace ze szkolnictwem zawodowym oraz
inicjatywy certyfikacyjne dla technikdw i menedzerdw branzy.

The Foundation identifies competency gaps in the automotive sector and supports their syste-
matic closure - through training programmes, cooperation with vocational education institu-
tions, and certification initiatives for technicians and industry managers.

Cyfryzacja pojazdoéw i transformacja sektora
Vehicle Digitalisation and Sector Transformation

Fundacja analizuje wptyw pojazdow opartych na oprogramowaniu (SDV), aktualizacji OTA i tele-
matyki na caty tancuch wartosci - od producenta po warsztat. Monitoruje tempo i kierunki trans-
formacji rynku w Polsce i regionie CEE.

The Foundation analyses the impact of software-defined vehicles (SDV), over-the-air updates,
and telematics across the entire value chain - fromm manufacturer to workshop. It monitors the
pace and direction of market transformation in Poland and the CEE region.

Dane techniczne i interoperacyjnosé
Technical Data and Interoperability

Fundacja dziata na rzecz otwartego i uczciwego dostepu do danych technicznych pojazdéw dla
niezaleznego aftermarketu. Sledzi regulacje unijnew tym prawo do naprawy i rozporzadzenie o
danych, i przektada je na praktyczne wnioski dla uczestnikéw rynku.

The Foundation advocates for open and fair access to vehicle technical data for the independent
aftermarket. It monitors EU regulations (including the right to repair and the Data Act) and
translates them into practical conclusions for market participants.

Zrownowazony rozwoj branzy
Sustainable Industry Development

Fundacja wspiera transformacje sektora motoryzacyjnego w kierunku gospodarki obiegu
zamknietego - analizujac wptyw elektryfikacji, regeneracji komponentéw i nowych modeli uzyt-
kowania pojazdow na srodowisko, rynek pracy i strukture catej branzy.

The Foundation supports the automotive sector's transition toward a circular economy - analy-
sing the impact of electrification, component regeneration, and new vehicle usage models on
the environment, the labour market, and the structure of the industry as a whole.




O Fundacji Horyzont Mobilnosci

About the Mobility Horizon

Fundacja Horyzont Mobilnosci jest niezaleznym

think  tankiem i centrum  edukacyjnym
dziatajagcym na  rzecz  polskiego  sektora
motoryzacyjnego i rynku czesci zamiennych.

Fundacja zostata powotana z przekonania, ze
transformacja mobilnosci wymaga nie tylko
adaptacji technologicznej, ale przede wszystkim
gtebokiego zrozumienia jej ekonomicznych,
regulacyjnych i spotecznych konsekwencji.

Dziatalnos¢ Fundacji koncentruje sie na czterech

obszarach: analizie i badaniach rynku
motoryzacyjnego, edukacji i rozwoju kompetencji
branzowych, dialogu miedzy sektorem
prywatnym a instytucjami publicznymi oraz
budowaniu sieci ekspertow i partnerow
branzowych.

Fundacja realizuje swoje cele poprzez publikacje
analityczne i raporty strategiczne, konferencje
i seminaria branzowe, programy edukacyjne dla
firm 1 instytucji oraz udziat w procesach
konsultacyjnych na poziomie krajowym
i europejskim.

™M kontakt@fhm.org.pl

N +48(22) 77387 74

@ fhm.org.pl

Zarzad Fundacji
Foundation Board

Alfred Franke

Prezes Fundacji
a.franke@fhm.org.pl

Jan Rychlewski

Wiceprezes Fundacji
j.rychlewski@fhm.org.pl

Foundation

The Mobility Horizon Foundation is an
independent think tank and education centre
serving the Polish automotive and aftermarket
sector. The Foundation was established on the
conviction that the transformation of mobility
requires not only technological adaptation, but
above all a deep understanding of its economic,
regulatory, and social consequences.

The Foundation's work focuses on four areas:

automotive market analysis and research,
education and professional competency
development, dialogue between the private
sector and public institutions, and building

networks of experts and industry partners.

The Foundation pursues its objectives through
strategic reports and analytical publications,
industry conferences and seminars, educational
programmes for companies and institutions, and
participation in consultative processes at national
and European level.
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