
Jeśli wciąż są tacy, którzy liczą na to, że Bruksela zrobi wyjątek, jest w błędzie. Czas wziąć 
się do roboty. Od 1 lipca 2026 r. każdy bus o DMC 2,5-3,5 t, który wyruszy poza granice 
Polski z ładunkiem musi mieć zamontowany inteligentny tachograf drugiej generacji. Bez 
wyjątku, bez taryfy ulgowej. Ten sam pakiet aktów prawnych, który zmusił przedsiębiorców 
do wymiany urządzeń w ciężarówkach w 2024 i 2025 r. w ostatniej fazie obejmie sektor 
lekkiego transportu międzynarodowego. 

Tachografy w busach: 
 rewolucja na drodze
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Zmiana dotyczy wszystkich busów. 
Nie ma znaczenia, czy auto wyjechało 

wczoraj z salonu, czy ma na liczniku pół miliona przejecha-
nych kilometrów. W statystykach Eurostatu busy generują 
raptem 0,3% unijnej pracy przewozowej, co przy wartości 
tortu 1 867 mld tkm (tonokilometrów) w 2024 r. oznacza 
ponad 5 mld tkm pracy przewozowej. To miliony paczek, 
części maszyn i leków, które muszą dotrzeć na czas. Pol-
ska jako lider europejskiej drogówki, odpowiada za około 
368 mld tkm (niemal 20% wolumenu UE). Jeśli my tego nie 
zrobimy, zrobi ktoś inny.

Przygotuj się na wydatek

Analizy rynkowe prognozują, że minimum 20-30% obec-
nych busów 2,5-3,5 t przeniesie się na rynek krajowy, uni-
kając komplikacji wynikających z wprowadzenia nowych 
regulacji. Część z nich zapewne zmieni profil na transport 
specjalistyczny lub lokalne dostawy. Prognozuje się, iż 
kolejne 40-50% flot zainwestuje w tachografy wykorzy-
stując okazję do wejścia na rynek transportu ponad 3,5 t. 
Idąc za rozumowaniem: skoro już regulacje są podobne, 
to może warto podskoczyć wyżej? Te liczby pokazują, że 
choć rynek LCV (Light Commercial Vehicle) stoi przed 
dużymi wyzwaniami, to niemal połowa firm widzi 
w nowych technologiach i otwartej współpra-
cy szansę na rozwój. Kolejne 20% rozwa-
ża kooperację z większymi podmiota-
mi w modelach JV lub cross-dock 
zamiast samodzielnych inwestycji, 
a pozostałe 10% nadal wstrzymu-
je się z decyzją, czekając na pełne 
brzmienie regulacji i konkretne 
oferty finansowania. 

Aktualnie kompletny zestaw tach-
ografu G2 V2 z montażem kosztuje 
od 3,6 do 5,5 tys. zł netto. Przy ro-
snącym popycie w drugiej połowie 2025 
r. ceny mogą wzrosnąć o dobre 20-30%. 
Mandat za brak zgodnego urządzenia to minimum 
2,5 tys. zł, a bez tachografu przewoźnik nie załapie się do 
kontraktu z e-CMR-em czy automatycznym monitoringiem 
czasu pracy. Wstępny projekt polskiego rozporządzenia 
przewiduje refundację z KPO, ale to dopiero szkic, więc re-
alnie lepiej planować budżet tak, jakby trzeba było zapłacić 
pełną kwotę i potraktować ewentualny zwrot jako bonus. 
Ekspercka rada: zarezerwuj przedsiębiorco we własnym 
budżecie przynajmniej 4,5 tys. zł netto na jedno urządze-
nie, umów montaż z wyprzedzeniem (najlepiej już między 
styczniem a marcem 2026), zaplanuj coroczną legalizację 
i kalibrację tachografu, a w razie potrzeby rozważ finan-

sowanie w formie leasingu lub kredytu inwestycyjnego. 
Nie zapomnij też śledzić naboru w Agencja Restrukturyza-
cji i Modernizacji Rolnictwa (AriMR), wnioski do dofinan-
sowania składasz do 31 sierpnia 2026 r. - zbierając faktury, 
dane instalatora i zaświadczenia de minimis. Dzięki temu 
nie tylko zabezpieczysz firmę przed karami, ale i uspraw-
nisz zarządzanie flotą, korzystając ze wszystkich zalet 
cyfrowej logistyki.

Co ze stawkami? 

Na rynku można znaleźć różne opcje finansowania i moż-
liwość odroczonej płatności. Dla firm, dla których jednora-
zowy wydatek 3,6-5,5 tys. zł netto za urządzenie stanowi 
zbyt duże wyzwanie, warto rozważyć atrakcyjne modele fi-
nansowania, takie jak m.in. leasing operacyjny tachografu, 
gdzie rata jest rozłożona na 24-36 miesięcy, często z moż-
liwością wykupu za symboliczną kwotę. Albo zastanowić 
się nad finansowaniem ratalnym - bez oprocentowania lub 
z obniżoną marżą, dostępne u autoryzowanych monterów 
i wyspecjalizowanych instytucji finansowych. Z kolei od-
roczony termin płatności (30-90 dni) to częsta możliwość 
u dostawców sprzętu oraz faktorów działających w bran-
ży TSL. Dzięki elastycznym mechanizmom finansowania 
można zminimalizować obciążenie płynności, jednocze-
śnie zabezpieczając pozycję na międzynarodowym rynku 
transportowym.

Regulacje wprowadzające tachograf G2 V2 
wpłyną nie tylko na koszty sprzętu, ale 

także na stawki rynkowe. W krótkim 
i średnim terminie wielu przewoź-

ników przerzuci ten wydatek na 
klientów, co może podnieść staw-
ki międzynarodowe o 7-15 % do 
końca 2026 r.  Na rynku wyodręb-
nią się mali gracze z flotą poniżej 
dziesięciu busów, którzy mogą 

realnie uzyskać nawet o 15-20% 
wyższe stawki oraz duże sieci LCV 

ze skalą działania i preferencyjnym 
finansowaniem, które utrzymają kon-

kurencyjne ceny. W segmencie krajowym 
presja na marże sprawi, że przedsiębiorcy wal-

czący cenowo z firmami kurierskimi mogą obniżyć stawki 
krajowe o 7-10%. Natomiast przedsiębiorstwa z pełnym 
ewidencjonowaniem i raportowaniem uzyskają możliwość 
naliczania premii 3-7% za usługi just in time i kabotaż, 
gdyż klienci zapłacą za transparentność i bezpieczeństwo. 
Prawdopodobnie dopiero w latach 2028-2029 rynek trans-
portowy ustabilizuje się cenowo, gdy moce przerobowe się 
dostosują, a refundacje i granty dotrą do firm. Dla klientów 
oznacza to krótkotrwały wzrost opłat, lecz czy także więk-
szą pewność jakości i dostępności usług? 

Arleta Marczyńska 
Founder & CEO w spółce transportowo-
spedycyjnej eXportsy

Wprowadzenie 
tachografów w busach 

może podnieść 
stawki w transporcie 
międzynarodowym 

o 7-15 % do końca 2026 r.  
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Możliwe kierunku rozwoju 

Zmiana warunków przewozu to wyzwanie nie tylko dla 
przewoźników, ale także dla zleceniodawców i działów za-
kupów, dlatego warto już dziś zadbać o jasną i konsekwent-
ną komunikację z klientami. Najpierw trzeba uświadomić 
klientom skalę zmian, prezentując w krótkim raporcie lub 
chociażby na infografice prognozy wzrostu stawek oraz ko-
rzyści wynikające z pełnej zgodności z nowymi regulacja-
mi. Warto zaplanować i przedstawić nowe modele współ-
pracy: pakiety usług, monitoring w czasie rzeczywistym czy 
raporty ESG, które pozwolą im lepiej kontrolować procesy. 
Warto też wprowadzić klauzule indeksacyjne, na przykład 
oparte o  wskaźnik KPO, aby automatycznie powiązać 
stawki przewozowe z kosztami wynikającymi z kolejnych 
etapów wdrożenia G2 V2. Przewoźnicy powinni budować 
zaufanie przez transparentność; warto więc np. udostęp-
niać swoim klientom fragmenty plików DDD lub dashboar-
dy z danymi o efektywności tras i poniesionych kosztach. 
Dzięki transparentnej komunikacji klienci powinni wiedzieć, 
dlaczego stawki rosną i jakie korzyści mimo tych podwyżek 
zyskują? Trzeba pamiętać, że bez odpowiedniej komunika-
cji zmiany mogą wywołać frustrację partnerów i w konse-
kwencji doprowadzić do utraty wielu zleceń. 

Przewoźnik ma przed sobą 3 realne ścieżki działania, które 
pozwolą mu dopasować strategię do możliwości i oczeki-
wań. Pierwsza to ,,Upgrade’’ i międzynarodówka, idealna 
dla firm z licencją wspólnotową, z listą zaufanych zlecenio-
dawców i flotą w dobrym stanie technicznym. Taki przed-
siębiorca montuje tachograf G2 V2, automatyzuje działania 
i zostaje na międzynarodowych trasach. Otwiera sobie dro-
gę do kabotażu, usług just in time oraz ładunków premium. 
Dziś w przetargach potencjalni usługobiorcy nie pytają już 
o deklaracje compliance, ale o dowody w postaci surowych 
danych i właśnie to im świadomy przedsiębiorca dostarcza. 

Druga opcja to ,,Domestic pivot’’, czyli przerzucenie busów 
na dystrybucję krajową: e-commerce, farmację czy chłod-
nie 2-8 °C. Przewoźnik unika w takiej sytuacji kosztów zwią-

zanych z zakupem tachografu, ale staje w rynkowe szranki 
z kurierami. W efekcie rynek staje się „płaski”, marże spa-
dają, a klienci oczekują jeszcze więcej. Trzeba więc w takiej 
sytuacji postawić na superefektywne procesy i wyjątkową 
obsługę, żeby się wyróżnić. Trzeci kierunek to ,,Scale-up/
joint venture’’, czyli opcja, w której przewoźnik sprzedaje 
busy i przesiada się na cięższe pojazdy powyżej 3,5 t dla 
obsługi  przewozów FTL lub łączy siły z większym graczem. 
Wymaga to zsynchronizowania procedur danych i wspól-
nych szkoleń, ale nagrodą jest szersza skala działania i do-
stęp do lukratywnych przetargów. 

Przedsiębiorca powinien wybrać ścieżkę rozwoju najlepiej 
dopasowaną do własnej floty, zasobów i poziomu akcep-
tacji ryzyka. Każda ze ścieżek daje szansę na rozwój: pod 
warunkiem, że przewoźnik odpowiednio przygotuje się na 
nowe wymagania rynkowe i technologiczne.

Operacyjny pakiet ratunkowy

Operacyjny pakiet ratunkowy zaczyna się od decyzji o pod-
jęciu natychmiastowego działania. Warsztaty tachograficz-
ne już dziś rezerwują sloty na trzeci kwartał 2025, a przed-
siębiorcy powinni pamiętać, że odkładanie montażu na 
wiosnę 2026 roku oznacza oczekiwanie w długiej kolejce. 
Zamiast tego warto najwyżej wstrzymać się na chwilę, aby 
od razu wskoczyć na szybszy tor: mam na myśli mikro huby 
cross-dock przy granicach w Słubicach, Cieszynie czy Trój-
styku, które zadziałają niemal od ręki. Busy przewoźnika 
podjeżdżają, ładunek przenosi się na 40-tonowe ciągniki, 
a przewoźnik zaoszczędza godziny jazdy i wykorzystuje 
pełną pojemność tira. Wszystko przy stuprocentowo czy-
stym tachografie. Budowa własnego hubu to inwestycja 
rzędu pół miliona złotych, ale współpraca z operatorem 
potrafi ograniczyć CAPEX do ułamka tej kwoty i zapewnić 
przewoźnikowi błyskawiczny start.

Patrząc w przyszłość warto rozejrzeć się za rozwiązaniami, 
które dziś brzmią niczym scenariusz filmu fantastycznego, 
ale już niebawem wejdą do codziennej logistyki. Wyobraź 
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sobie cyfrowego bliźniaka wszystkich hubów - centralny 
system sterujący ruchem przesyłek, w oparciu o symula-
cje obciążenia ramp w czasie rzeczywistym, który to sys-
tem płynnie rozdziela zadania między strefy przyjęć i wy-
dań. W strefach cross-dock autonomiczne wózki i drony 
przenoszą palety między busami a tirami w kilka sekund, 
minimalizując czas postoju i przekładek. A na horyzoncie 
pojawia się także marketplace współpracy, na którym małe 
floty i podwykonawcy licytują wolne przestrzenie ładun-
kowe – tak jak traderzy giełdowi, dynamicznie i bez zbęd-
nej biurokracji. Ten operacyjny pakiet ratunkowy łączy 
natychmiastowe, praktyczne kroki z wizjonerskim pla-
nem na lata, dzięki czemu przewoźnik nie tylko przetrwa 
nadchodzące wyzwania, ale równocześnie zyska prze-
wagę technologiczną i logistyczną, której konkurencja 
jeszcze nie zdąży docenić.

A jak to będzie wyglądać w praktyce?

Przed samą granicą bus automatycznie prześle do mi-
kro huba wszelkie informacje o ładunku, czasie przy-
bycia i stanie tachografu, dzięki czemu system wie 
wszystko o realizowanym zleceniu jeszcze zanim pojazd 
zajedzie na rampę. Gdy bus zbliży się na odległość dwustu 
metrów, autonomiczny skaner sczytuje numer rejestra-
cyjny, rampy z żyroskopami otwierają się wyłącznie dla 
pojazdu, a dron z kamerą w locie sprawdza nienaruszal-
ność plomb. Sam przeładunek zajmuje maksymalnie pięt-
naście minut, wózek AGV sprawnie przetacza palety do 
naczepy ciągnika, a system geofencingu automatycznie 
przykleja e-CMR do nowego tachografu, tak jakby nigdy nie 
było przerwy w podróży.

Gdy tylko transfer dobiegnie końca, bus odpala inteligent-
ną nawigację: AI-dispatch analizuje bieżące korki, dostęp-
ność stacji ładowania dla e-busów i, jeśli trzeba, proponuje 
kolejny punkt przesiadkowy. Dzięki temu granica przestaje 
być bolesnym wąskim gardłem, a staje się przystankiem 
logistycznym, który wydłuża zasięg floty zamiast ją hamo-
wać. Już w 2028 roku nawet niewielkie firmy będą działać 
globalnie, bo ich cyfrowy system, pełen surowych danych 
i prototypowych rozwiązań, pozwoli im konkurować z gi-

gantami. Wystarczy odwaga, aby stale testować nowe po-
mysły i dobre dane i zawsze być o krok przed konkurencją.

Prognozy na lata 2026-2030

Rynek LCV czeka fala przeobrażeń, które w ciągu kilku lat 
podzielą graczy na gigantów standardowych i wyspecjali-
zowane nisze premium. Wyobraź sobie, że na mapie Euro-
py wykrystalizują się dwie-trzy szerokie sieci, obsługujące 
wszystko, co „zwykłe”, od paczek e-commerce po palety 
przemysłowe, a obok nich niczym luksusowe butiki pozo-
staną operatorzy farmaceutyczni, chłodniczy czy ADR. Ci 
pierwsi zgarną wolumen, aglomeracje i najatrakcyjniejsze 
trasy, zaś specjaliści z głęboką wiedzą i droższą usługą - ko-
rzystniejszą marżę, bo ich klienci zapłacą więcej za nieza-
wodność, temperaturę czy bezpieczeństwo przewozu.

W tym samym czasie sposób zamawiania transportu przej-
dzie rewolucję: po erze marketingowych sloganów „dbamy 
o ESG” zacznie się wymuszanie twardych danych. W prze-
targach nie wystarczy już deklaracja, trzeba dostarczyć pliki 
z tachografów, raporty emisji CO₂ na kilometr i transparent-
ny zapis wszystkich postojów. Brak tych informacji oznacza 
brak kontraktu, więc cyfrowa ewidencja stanie się kluczem 
do portfela klienta. Na końcu tej układanki pojawią się „zie-
lone korytarze”: na głównych magistralach coraz częściej 
zobaczymy długie zestawy LZV (Lange en Zware Voertu-
igen, czyli pojazdy dłuższe i cięższe od standardowych), 
które będą przewozić ciężkie i masowe ładunki, zostawia-
jąc ostatnie 200-300 km małym, zwrotnym busom elek-
trycznym 4,25 t. Dzięki nim operator zyska dodatkowe 750 
kg ładowności i uniknie opłat za wjazd do stref miejskich - 
to idealny miks efektywności i zrównoważonego rozwoju. 
Kto dziś postawi na takie rozwiązania, jutro będzie gościł 
na krótkiej liście tych, którzy wygrywają przetargi i dyktują 
standardy branży.

Warto przejąć kontrolę nad operacjami. Im wcześniej prze-
woźnik uruchomi montaż i integrację tachografów G2 V2, 
tym szybciej wyeliminuje wąskie gardła i zredukuje ryzy-
ko kar za opóźnione zrzuty danych. Wdrożenie tachogra-
fów w czwartym kwartale 2025 roku oznacza realny kom-
fort logistyczny, podczas gdy konkurencja będzie czekać 
w długiej kolejce przed warsztatem. Przedsiębiorca powi-
nien się także zastanowić nad przyjmowaniem kontraktów 
premium. Warto być pionierem wśród przewoźników LCV 
i zgarnąć pierwszeństwo do zleceń JIT oraz kabotażowych. 
Klienci nie patrzą już na bilingi compliance, ale szukają 
partnerów z dowodami w postaci plików DDD. 

Kilka rad dla przewoźnika

Zamień dane w dochód. Inteligentny tachograf to nie tylko 
formalność, ale także kopalnia wiedzy o twojej flocie. Ana-
lizy zużycia paliwa, optymalizacja tras i redukcja czasu po-
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stoju to konkretne oszczędności. To dane, które przekłada-
ją się na niższy koszt kilometra i lepsze warunki kontraktów.
Wygraj z finansowaniem i ubezpieczeniami. Banki, leasin-
godawcy i firmy ubezpieczeniowe coraz chętniej wspierają 
floty z pełną dokumentacją elektroniczną i raportami ESG. 
To lepsze oprocentowanie kredytów, niższe raty leasingu 
i zniżki na polisy, wszystko dzięki transparentności twoich 
operacji.

Buduj zaufanie i długofalowe relacje. Klienci i regulatorzy 
doceniają odpowiedzialność społeczną. Pokazując emisję 
CO₂ na kilometr i raportując efektywność, kreujesz wizeru-
nek partnera godnego zaufania. To inwestycja w lojalność 
i stabilność przychodów.

Myśl perspektywicznie. Testując dziś AI-dispatch czy roz-
wiązania automatyzujące cross-dock, tworzysz fundament 
pod pełną cyfryzację łańcucha dostaw. W ciągu najbliż-
szych pięciu lat takie technologie staną się standardem: 
bądź gotów, a nie goń za trendami.

1 lipca 2026 r. to nie wpis w Excelu, który można przesu-
nąć w kolejnej kolumnie „plan B”. To linia startu albo meta. 
Pakiet Mobilności nie zabija busów, ale rozrzuca je na dwa 
biegi. Ci, którzy potraktują G2 V2 jako źródło danych i prze-
pustkę do lepiej płatnych ładunków, przejmą część rynku 
kabotażu i just in time; reszta zejdzie na krajówkę lub poło-
ży busy na kołach większych graczy. Na rynku TSL stagna-
cja to śmierć, ale każda zmiana stwarza także nową szan-
sę. Pytanie, czy Twój bus będzie katalizatorem wzrostu czy 
balastem w krajowym korku. 

Autorka jest także współzałożycielką Stowarzyszenia 
NextGen TSL oraz prezesem zarządu DAWO Energy 
Solution
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