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Model doradczy Scenariusz ogolny

Dokument ten jest wynikiem projektu Cirtoinno, zawiera ogdlny model
Swiadczenia ustug doradczych w gospodarce o obiegu zamknietym, a takze
3 konkretne modele scenariuszy rozwoju doradztwa w zakresie energii,
kreowania marki (marketingu) i modeli biznesowych.
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Model ustug doradczych w zakresie
gospodarki o obiegu zamknietym

1. Przygotowanie i wstepna wiedza w zakresie gospodarki o
obiegu zamknietym (CE)

Upewnij sie, ze firma ma wiedze na temat gospodarki o obiegu zamknietym.
Mozna tego dokonac poprzez wprowadzenie koncepcji i zasad gospodarki
0 obiegu zamknietym, a takze dostarczenie przyktaddw w réznych obszarach
zastosowania (takich jak energia, model biznesowy, gospodarka odpadami

itp.)

1.1. Wprowadzenie do gospodarki o obiegu zamknietym

Dostepnych jest wiele materiatdbw stanowigcych wprowadzenie do
gospodarki o obiegu zamknietym i potencjalnych obszaréw zastosowania, na
przyktad  materiaty opracowane w ramach  projektu  Cirtoinno
https://cirtoinno.eu/pl/wiedza/learning-materials/.

Pomoz firmie nastawic sie na dtugoterminowe planowanie, poniewaz myslenie
o wielu mozliwych obszarach interwencji jednoczesnie moze byc
przyttaczajgce. Zwykle méwimy ,planuj na duzg skale, zacznij mqgdrze”.
Sposobem na utrzymanie ztozonosci i zapewnienie poczucia mozliwosci jest
zaczecie od tego, co jest mozliwe w danym momencie.

Zalecamy dokonanie rozréznienia i podkreslenie  rdoznicy  miedzy
zrbwnowazonym rozwojem a gospodarkg o obiegu zamknietym, szczegdlnie
w przypadku firm lub regiondw mocno skoncentrowanych na zrGwnowazonym
rozwoju (SD).

1.2. Inspiruj i otwierq;j sie na potencjalne obszary rozwoju

Przyktady sq jednym z najbardziej skutecznych sposobdw pokazania zasad CE
w praktyce, a takze zainspirowania i otwarcia firm na potencjalne ulepszenia.
Podziel sie nimi!

Im przyktad jest blizszy Twojej grupie docelowej, tym lepiegj. Jesli rozmawiasz z
hotelami, skorzystaj z przyktaddw dotyczgcych hoteli lub zakwaterowania.
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Podczas omawiania kolejnych obszarow do poprawy jest to pierwsza szansa,
aby zaangazowac¢ odbiorce i nawigza¢ dialog w obszarze jego
zainteresowania. Jest to rowniez okazja do rozpoczecia mapowania jego
dziatan i przeptywow poprzez zadanie pytania ,,jak radzisz sobie z odpadami
lub jak zarzgdzasz zuzyciem energii elektrycznej”.

2. Wstepne ustugi doradcze - zrozumienie MSP

2.1. Pierwszy kontakt

Przygotuj sie przed pierwszym kontaktem zwigzanym z ustugami doradczymi,
uzyskujgc wstepng wiedze o firmie ze strony internetowej, materiatow
promocyjnych lub informaciji uzyskanych podczas szkolenia.

Pamietaj, ze firmy czesto majg frudnosci z wyborem przysztych inicjatyw
i opracowywaniem innowacyjnych rozwigzan z powodu wieloSci obszarow
objetych CE lub z powodu braku doswiadczenia w tym temacie. Im wiecej
przyktaddw i najlepszych praktyk przygotujesz, tym lepigj

2.2. Jak dziata firma?¢

Ten krok dotyczy zrozumienia biezgcych przeptywdw materiatdw i energii.
Zrozumienie, jak dziata firma, jest kluczem do przedstawienia sugestii. Ten krok
mozna wykonac¢ mniej lub bardziej formalnie, w zaleznosci od tego, jak rozwija
sie rozmowa, i stopniowo pogtebiac, gdy praca staje sie bardziej
zaawansowana.

Modut Innowacyjnego Modelu Biznesowego projektu Cirtoinno zapewnia
szablony do mapowania réznych relacji i przeptywdédw materiatowych
(spotecznych) - https://cirtoinno.eu/pl/wiedza/learning-materials/.

2.3. Benchmark w odniesieniu do gospodarki o obiegu
zamknietym
Ten krok ma na celu zrozumienie, ile inicjatyw zwigzanych z CE Ilub
zrownowazonym rozwojem podjeta do tej pory firma. Mozliwe moze byc

wykorzystanie ich biezgcych inicjatyw, na przyktad poprzez sformutowanie
takich inicjatyw w ramach planu CE, a takze poprzez informowanie
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o kreowaniu marki i dziataniach marketingowych. W ramach projektu
Cirfoinno opracowano narzedzie oceny, ktére moze dziatac jako wstepna
analiza porownawcza (patrz link).

W ramach tego kroku (lub najpdzniej na poczgtku dogtebnych ustug
doradczych) zdecydowanie zalecamy osobistg wizyte w firmie, poniewaz
tatwiej jest zrozumiec i oceni¢ sytuacje na podstawie bezposredniego
doswiadczenia.

2.4. Skupienie i zaangazowanie

Po tej poczatkowej fazie firmy mogqg miec rézne pojecie o tym jak wyglgda
dalsza droga. Ponadto bedqg wykazywac pewien poziom zaangazowania
i zainteresowania, ktére zalecamy ocenic.

Te dwa aspekty, niezaktdcone skupienie i poziom zaangazowania, mogq
informowac o tym, jak pogtebi¢ doradztwoiile energii zainwestowac w danym
czasie.

Zapytanie o dostepne zasoby, zardwno kapitat finansowy, jak i spoteczny (na
przyktad dostepny czas lub liczbe pracownikdw zaangazowanych w prace
wramach rozwoju CE) moze dostarczy¢ wskazowek co do poziomu
zaangazowania.

W niektorych regionach firmy sq bardziej proaktywne niz inne. Co wiecej, moze
istnie¢ oczekiwanie, ze doradca zapewni wsparcie, od kupondw po Srodki
pieniezne, szczegodlnie gdy jest powigzany z agencjg rozwoju. Upewnij sie, ze
Wyrazasz sie jasno i negocjuj takie oczekiwania.

Na koniec zachec¢ firmy do rozpoczecia doradztwa jak najszybciej po fazie
szkolenia lub przygotowania. Pomaga to utrzymac tempo. Jesli to mozliwe,
unikaj fakiego zaangazowania w szczycie sezonu biznesowego.
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3. Pogtebione doradztwo

W tej sekcji wyjasniono kilka roznych sposobdw pogtebienia ustug doradczych,
a mianowicie: Hackatony, matchmaking, ukierunkowane Ilub grupowe
(eksperckie) doradztwo.

Wazne jest, aby zauwazy¢, ze moze to zaangazowanie nie musi by
jednorazowe, ale moze stanowi¢ krok w kierunku skupienia na dgzeniu do
rozwigzania, ktére ma opracowac firma. Jest to zatem iteracyjny (cykliczny)
proces od pogtebienia doradztwa i dziatan nastepczych do zapewnienia
dziatan nastepczych i wsparcia.

3.1. Hackatony

Hackathon to format opracowany na przyktadzie systemow informatycznych.
Zasadniczo oznacza to, ze zespdt ekspertdw (konsultantow, studentéw itp.)
zbiera sie, aby ocenic¢ firme (sektor) w krotkim czasie. Gtowne zadania to
mapowanie przeptywdw materiatdw i procesdw, a takze sugerowanie
potencijalnej wizji i/lub dziatan zmierzajgcych do przejscia na model biznesu
oparty w wiekszym stopniu o gospodarke o obiegu zamknietym.

Podejscie to mozna zastosowac do mapowania i analizy poréwnawczej jako
wsparcia do pkt 2.2 powyzej, a takze do pogtebiania poczgtkowej analizy
porownawczej i rozszerzania mozliwosci ulepszen, gdy gtowny cel jest niejasny.

3.2.  Matchmaking

Matchmaking odnosi sie do skierowania firmy klienta do eksperta. Mozliwe jest
rowniez tworzenie kolektywnego matchmakingu poprzez konferencije i targi,
w ktorych konsultanci i wtasciciele rozwigzan oferujg swoje ustugi firmom.

3.3. Doradztwo skoncentrowane (eksperckie)

Indywidualny konsultant lub firma moze zaoferowac swojg wiedze fachowqg
i wesprzec bardziej dogtebne badanie mozliwosci CE w konkretnym obszarze
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Wstepny model doradczy w zakresie energetyki, kreowania marki / marketingu
i modelu biznesowego znajduje sie w zatgczniku 3-5.

3.4. Doradztwo grupowe lub wymiana doswiadczen

Ta forma jest cenna dla dalszego rozwoju firm rozumiejgcych gospodarke
0 obiegu zamknietym, a takze dla rozpowszechniania ogdlnych rozwigzan. Co
wiecej, takie podejscie pomaga zachecic firmy do angazowania innych firm,
pokazujgc, ze jest to mozliwe i pozwala im zainspirowac sie w tym zakresie
innymi firmami (i jednoczesnie rzuca im wyzwanie).

4. Kontynuacja i wsparcie

Firmy mogqg nie miec¢ czasu, personelu lub zasobdw (lub zaangazowania na
poczgtku), aby nadqgzy¢ za krzywq uczenia sie oraz utrzymywac i rozwijac siec
kontaktow po przejsciu doradztwa. Diatego pomocne jest, jesli doradca utatwi
znalezienie odpowiednich informacji, przyktaddw lub ekspertow w danej
dziedzinie.

Na przyktad moze sie zdarzyC, ze po ukierunkowanym doradztwie potrzebny
jest matchmaking, Ilub ze po hackathonie potrzebna jest odrobina
skoncentrowanego doradztwa eksperckiego. Alternatywnie moze okazac sie
po prostu potrzebne, aby firma ofrzymata wsparcie w zakresie zsyntetyzowania
procesu uczenia sie i stworzenia matego planu. Potrzeby sq rozne w zaleznosci
od przypadku.

W kazdym razie jednak takie dziatania nastepcze i wsparcie sqg niezbedne, aby
zapewni¢ dynamiczne i organiczne pogtebienie ustug doradczych w kierunku
wdrazania innowacyjnych rozwigzan.

5. Dokumentacja

Dokumentacja profilu klienta jest dobrym srodkiem do rejestrowania
postepdw i powrotu do utraconej predkosci rozwoju po dtugim okresie czasu.
Sugerujemy, aby dokumentacja zawierata nastepujgce tematy:
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o Jakie byto pierwotne zainteresowanie i jak ewoluowato
o 0Ogdlne podsumowanie informaciji zwrotnych doradcy
« Mapa zawierajgca kolejne kroki (w stosownych i mozliwych
przypadkach)
« Co wzig¢ pod uwage w zakresie kluczowego rozwigzania / mozliwosci
o Korzysci

« Wyzwania

o Koszty i zwrot (ogdlnie)

o Kontakty z innymi ekspertami i ustugodawcami

o Ogdlna opinia na temat pozgdanego rozwigzania (zapytanie)

Aneks 1. Ogdlne porady dotyczgce swiadczenia ustug
doradczych

e Poswiec potrzebny czas i dobrze zaplanuj
Doradztwo i wdrozenie wymaga czasu, chodzi nie tylko o robienie, ale
takze o robienie zgodnie z dobrym planem.

o Poswie¢ uwage kazdej firmie uwzgledniajgc niepowtarzalny
kontekst

Ogdlne porady mogqg byc¢ dobre, jednak dopasowane porady

wymagajqg skupienia na jednym kliencie na raz. Zatem nawet w

przypadku doradztwa grupowego, gdy uczestnicy majg pytania, stargj

sie zrozumie¢ konkretny kontekst.

e Pokaz korzysé

Korzysci z takich rozwigzan muszg byc¢ jasne. Pracuj, aby zidentyfikowac
i wyrazi¢ korzysci ptyngce z obszaru i rozwigzania, niezaleznie od tego,
czy sq finansowe (zwrot z inwestyciji), miekkie (kreowanie marki), czy sq
po prostu dgzeniem do ideatu.

¢ Wykonuj iteracje

Jest to proces iteracyjny, a nie jednorazowe spotkanie. Pomysl o tym i
zaoferuj wspdlny proces eksploracyjny - jest to dialog umozliwiajgcy
wypracowanie najlepszego rozwigzania. Nie jest to diagnoza
medyczna.
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¢ Nikt nie wie wszystkiego.

Mimo ze jesteSmy ekspertami, nie jesteSmy ekspertami we wszystkim.
Mow wprost w jakim zakresie mozesz doradzi¢, a w jakim lepiej bedzie
zapytac o rade partnerdw.

Aneks 2. Ogdlny cykl doradztwa - punkty kontaktowe i robocze

Ponizej znajduje sie ogdina struktura ukierunkowana na ogdlne lub
ukierunkowane (eksperckie) doradztwo.

e Twszy krok: Skupienie na doradztwie
Po osiggnieciu zrozumienia CE i powigzanych rozwigzan, krok tfen ma na
celu dalsze zbadanie zakresu ustug doradczych. Mogqg by¢ swiadczone
osobiscie lub wirtualnie.

Ten krok obejmuje co najmniej jeden z nastepujgcych elementow.
o Szukanie pozgdanego rozwigzania i/lub aktualnego problemu

o Jakie jest zainteresowanie firmy przeprowadzaniem takich prac
rozwojowych

o Jakich korzysci oczekuje?

o Okresl oczekiwane wynikii cele

o Ramy czasowe dla opracowania i wdrozenia

o Sprawdz dostepne zasoby (finansowe lub nie)

o Poszukaj pomystdw na promocje wsrod udziatowcodw / odbiorcow

/ klientéw

o Porozmawiaj o tym ,Jakich porad szuka MSP” (fj. co firma
chciataby wdrozy¢ lub dalej rozwijac¢ w pozgdanym obszarze.

o Wszelkie szczegdlne pytania Ilub wagtpliwosci dotyczgce
rozwigzania/obszaru

> Pomiedzy spotkaniami - badanie, ktére informacje sg potrzebne, aby
przejs¢ dalej. Znalezienie kontaktu i najlepszych praktyk, sformutowanie
doradztwa w przejrzystym dokumencie.

e 2gikrok: Wizyta na miejscu
Gtéwnym celem jest zrozumienie biezgcej sytuaciji firmy poprzez
zbadanie jej biezgcych praktyk/obiektow w zakresie pozgdanego
rozwigzania/obszaru eksploracji. Aby przeprowadzi¢ ten krok, moze byc¢
wymagane zaproszenie na wizyte innego terenowego eksperta niz

doradca.
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» Pomiedzy spotkaniami - Podsumowanie informaciji, analiza danych oraz
sformutowanie opinii i mapy mozliwych obszaréw ulepszen i rozwigzan. -
Krok 3 mozna przeprowadzic w potgczeniu z krokami 4 i 5. W takim
przypadku, w tym okresie, nalezy przygotowac ogdolng mape dziatan
(kolejne kroki) i raport.

e 3ci krok: Porady dotyczgce mozliwych rozwigzan, kontaktow i kolejnych
krokow
W tym kroku: Pokaz przyktady i podziel sie poradami - istotnym aspektem

jest tutaj omodwienie mozliwosci finansowania i potencjalnego czasu
sptaty (w stosownych przypadkach i w przyblizeniu). W razie potrzeby
zabierz ze sobg na spotkanie eksperta lub potgcz MSP z ekspertem.
Omow kolejne kroki i mape dziatan dla dalszego rozwoju.

» Pomiedzy spotkaniami - moze to byé czes¢ iteracyjna, a MSP moze
potrzebowac wsparcia, aby osiggngc i utrzymac odpowiednie tempo.

e 5ty krok Raport koncowy
Spotkanie w celu omdwienia dotychczasowych opinii i wynikow.

Aneks 3. Scenariusz modelu doradczego dla energi
Aneks 4. Scenariusz modelu doradczego dla modelu biznesowego
Aneks 5. Scenariusz modelu doradczego dla kreowania marki i

marketingu
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