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The dual goal of CBM:  
create value and increase  
circularity.
Many enterprises increase material efficiency of their products, send waste to a re-
cycling station, or integrate a fraction of recycled material into their products. These 
are all relevant activities in a Circular Economy, however, they do not represent a CBM. 

A CBM uses circularity as the main mechanism for value creation – not a complemen-
tary activity. In order to embed circularity at the core of value creation, enterprises 
must (re)design the products and services they supply, the relationships they have with 
suppliers and consumers as well as their internal operations. Only then, circularity can 
be placed at the core of value creation of the firm instead of a cost-efficiency measure 
or a waste handling practice.

In order capitalize on the  
business opportunities of  
a Circular Economy transition, 
firms require a Circular  
Business Model (CBM).

CBM describe a firm’s appro-
ach for systematically crea-
ting, delivering and capturing 
commercial value as a result of 
maximizing and preserving the 
value of products, components 
and materials.

From a material flow 
perspective, a Circular 
Economy represents a 
transition from linear 
resource flows (thick, 
open-ended and fast) 
to circular resource 
flows (narrow, slow 
and closed). 
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Promote sufficiency: 
Promoting and facilitating 
consumer practices that  
lead to an absolute reduc- 
tion in consumption. 

Waste-as-a-resource:  
Exploit the residual value  
in waste streams in order  
to incorporate them as 
the main raw material for 
production.

Life extension: Extend 
product life through service 
interventions such as repair, 
refurbishment, remanufac-
turing or retrofitting (infra-
structures).

Performance model:  
Do not sell products  
(retain ownership) instead 
offer the service they provide 
or guarantee results.

Market creation: Provide 
a physical or virtual arena 
where suppliers and consu-
mers for secondary products 
or materials.

Recover: Collect and trans-
form waste into a suitable  
raw material for production 
or into an input that can 
be used to restore natural 
capital.

In order to create value through circularity, SMEs can 
follow one (or more) of the following strategies: 

CIRCULAR RESOURCE FLOW

Activities part of renovation recourse.  
Photo: Alise Abele, Pavasara Mēbeles.

С точки зрения 
материальных потоков, 
экономика замкнутого 
цикла является переходом 
от линейных потоков 
ресурсов (широких, 
открытых и быстрых) 
к круговым потокам 
ресурсов (узким, 
медленным и закрытым).

ОКРУЖАЮЩАЯ СРЕДА

ЭКОНОМИКА

ПРИРОДНЫЕ 
РЕСУРСЫ

ОТХОДЫ И 
ВЫБРОСЫ

КРУГОВОЙ ПОТОК РЕСУРСОВ

ЛИНЕЙНЫЙ ПОТОК РЕСУРСОВ

Для получения выгоды из 
коммерческих возможностей при 
переходе к экономике замкнутого 
цикла, компании требуется 
переход на бизнес-модели 
замкнутого цикла (Circular Business 
Model - CBM).
CBM описывает подход компании 
к систематическому созданию, 
предоставлению и получению 
коммерческой ценности в 
результате максимального 
увеличения и сохранения 
ценности продуктов, компонентов 
и материалов.

Для создания ценности за счет замкнутого цикла предприятия малого и среднего бизнеса 
могут следовать одной (или нескольким) из следующих стратегий:
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Деятельность в рамках процесса реконструкции.
Фото: Элис Абеле, «Павасара Мебелес» (Pavasara Mēbeles).

Двойная цель CBM: 
создание ценности и 
повышение цикличности.
Многие предприятия повышают материалоэффективность собственной продукции, 
направляют отходы в пункты утилизации или включают в состав продукции часть 
переработанного материала. Все указанные меры соответствуют принципам экономики 
замкнутого цикла, но не являются CBM.

В рамках CBM замкнутый цикл применяется как основной механизм создания ценности, а 
не как дополнительный вид деятельности. Для того, чтобы сделать замкнутый цикл основой 
процесса создания ценности, предприятиям необходимо (пере)проектировать продукты и 
услуги, которые они поставляют, отношения, которые они поддерживают с поставщиками 
и потребителями, а также свои внутренние операции. Только в этом случае замкнутый 
цикл может стать основой создания ценности в компании, заменив собой показатели 
рентабельности или практику утилизации отходов.

Продвижение достаточности:
Продвижение и содействие 
потребительским практикам, 
обеспечивающим максимальное 
снижение потребления.

Увеличение срока службы:  
продление срока службы продукта 
с помощью сопутствующих услуг, 
таких как ремонт, восстановление, 
переделка или переоборудование 
(инфраструктуры).

Создание рынка: обеспечение 
наличия физической или 
виртуальной площадки для 
поставщиков и потребителей 
вторичных продуктов или 
материалов.

Отходы как ресурс:
Использование остаточной 
ценности потоков отходов для их 
включения в производственный 
процесс в качестве основного 
сырья.

Модель производительности:
Не продавайте товары
(сохраняйте за собой право 
собственности), вместо этого 
предлагайте услуги, которые они 
предоставляют, или гарантируйте 
результаты.

Переработка: сбор и 
преобразование отходов 
в подходящее сырье для 
производства или средство 
восстановления природного 
капитала.
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CBM in practice

Sopköket

• Sopköket is a restaurant and catering 
business that prepares meals based on 
partly rescued and surplus ingredients 
from supermarkets and wholesalers. 

• CBM strategy: Waste-as-a- 
resource

• Country: Sweden
• Main benefit: Reduce the amount 

of food waste generated at different 
points of the supply chain

• Main Challenge: Higher salary costs 
due to additional work collecting, 
sorting and cleaning ingredients and 
creating new recipes every day. Some 
regulations may present unnecessary 
barriers in the process of stablishing 
collaboration with donating organiza-
tions (e.g. supermarkets).

Turza

• Turza is retail shop following the  
zero-waste philosophy. They offer  
a variety of produce and products 
package free and in bulk. 

• Main CBM strategy:  
Promote sufficiency

• Country: Latvia
• Main benefit: Turza reduces demand 

for plastic and plastic waste by offering 
package free solution. Plus it gives 
customers a chance to buy the specific 
desired quantities which helps reduce 
the potential of overstocking and even-
tual food waste at the household level. 

• Main challenge: Misconceptions re-
garding bulk products lacking hygiene, 
lack of variety of brands and an overall 
“fast-shopping” culture. Furthermore, 
vegetables and fruits are more expen-
sive due to market conditions.

Accus

• Accus is a company specialized in sell-
ing, renting and providing signage for 
visual communication of buildings and 
facilities as a service.  

• Main CBM Strategy:  
Performance model

• Country: Sweden
• Main benefit: reuse signs for multiple 

users as well as incorporating compo-
nents from existing signage into new 
designs. Incentive for designing modular 
and long lasting signs.

• Main challenge: branding sings require 
a high degree of aesthetics and unique-
ness in their design which can be at 
odds with circular design (modularity 
and re-usability). Developing innova-
tive designs and providing a constant 
maintenance service and adjustment, 
involves higher salary costs.

Sajkla

• Sajkla is a company focused in creat-
ing a one-stop shop for refurbished 
furniture. They provide multiple servic-
es, including consultancy services (e.g. 
inventory analysis), peer-to-peer digital 
market platform, education  
programs, amongst others. 

• Main CBM strategy: Market Creation 
• Country: Sweden 
• Main Benefit: Through a digital mar-

ket, connect owners of used furniture 
with a network of refurbishing compa-
nies. Their website also functions as a 
market for refurbished furniture where 
customer can purchase from a pre-de-
fined selection. They consultancy and 
training programs are focused on 
improving awareness of the capacity 
for refurbishing furniture. 

• Main Challenge: misconceptions in 
regards to refurbished furniture (asso-
ciate them with old, non-functional). 
Limited information and marketplaces 
specialized in refurbished furniture.

Inrego

• The business model of Inrego consists 
in purchasing used ICT equipment, 
refurbish it, clearing all the data it 
contains and re-selling it, leasing it or 
renting it to new customers.   

• Main CBM Strategy: Life extension
• Country: Sweden
• Main benefit: maintain ICT equipment 

at their highest potential value for 
the longest time. Offer non-new ICT 
equipment for the market sector that 
is not interested in purchasing new. 

• Main Challenge: Other organizations 
often are unaware of the residual value 
of their ICT equipment and do not have 
the proper systems in place in order to 
control, collect and sell their used ICT 
equipment to enterprises like Inrego. 

Rec.On

• Rec.On specializes on design and 
manufacturing of handcrafted utility 
products from parts of end-of-life 
vehicles and construction waste. 

• CBM Strategy: Waste-as-a-resource
• Country: Poland
• Main Benefit: The use of these pre-fab-

ricated metal pieces substitutes the 
intensive energy process of metal fold-
ing. The shapes from the components 
they use as raw material gives their 
design uniqueness and added value 

• Main Challenge: Collecting and work-
ing with their raw materials (waste) 
requires intensive labour that makes 
their products relatively more expen-
sive compared to designs manufac-
tured with virgin raw materials.

Click the headline to find 
more information 
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Для получения 
дополнительной 
информации нажмите 
на заголовок

•	 Sopköket - ресторан и служба доставки 
продуктов питания, блюда в котором 
приготавливаются частично на основе 
продуктов с небольшим остаточным 
сроком годности и излишков, получаемых 
от супермаркетов и предприятий оптовой 
торговли.

•	 Стратегия CBM: Отходы как ресурс
•	 Страна: Швеция
•	 Основное преимущество: сокращение 

количества пищевых отходов на различных 
участках цепочки поставок.

•	 Основная проблема: более высокие затраты 
на заработную плату в результате выполнения 
ежедневной дополнительной работы по 
сбору, сортировке и очистке ингредиентов, а 
также созданию новых рецептов. Некоторые 
нормативные акты могут создавать ненужные 
препятствия для налаживания сотрудничества 
с поставщиками (например, супермаркетами).

•	 Turza - магазин розничной торговли, 
придерживающийся философии безотходного 
производства. Он предлагает широкий выбор 
продуктов без упаковки и нерасфасованных 
изделий.

•	 Основная стратегия CBM:  Продвижение 
достаточности

•	 Страна: Латвия
•	 Основное преимущество: Turza снижает 

спрос на пластик и пластиковые отходы, 
предлагая решение без использования 
упаковки. Кроме того, покупателям 
предоставляется возможность приобрести 
определенное желаемое количество 
товара, что помогает снизить вероятность 
переполнения запасов и возможного 
формирования пищевых отходов на уровне 
домашних хозяйств.

•	 Основная проблема: заблуждения 
в отношении негигиеничности 
нерасфасованных продуктов, отсутствие 
разнообразия брендов и всеобщая культура 
«быстрых покупок». Кроме того, овощи и 
фрукты имеют более высокую стоимость по 
причине рыночных условий.

•	 Accus - компания, специализирующаяся на 
продаже, сдаче в аренду и предоставлении 
изделий для визуальной идентификации 
зданий и сооружений в качестве услуги.

•	 Основная стратегия CBM:
Модель производительности

•	 Страна: Швеция
•	 Основное преимущество: многократное 

использование указателей несколькими 
пользователями и включение компонентов 
существующих указателей в новые проекты. 
Стимулирование разработки модульных и 
долговечных указателей.

•	 Основная проблема: брендовые указатели 
требуют высокой степени эстетичности 
и уникальности дизайна, что может 
противоречить принципам проектирования 
с учетом замкнутого цикла (модульности и 
возможности повторного использования). 
Разработка инновационных проектов и 
непрерывное предоставление услуг по 
техническому обслуживанию и внесению 
изменений приводят к высоким затратам на 
заработную плату.

•	 Rec.On специализируется на разработке и 
производстве хозяйственных изделий ручной 
работы из компонентов транспортных средств 
с выработанным ресурсом и строительных 
отходов.

•	 Стратегия CBM: отходы как ресурс
•	 Страна: Польша
•	 Основное преимущество: использование 

готовых металлических деталей взамен 
энергоемкого процесса гибки металла. 
Форма используемых в качестве сырья 
компонентов обеспечивает уникальность и 
дополнительную ценность дизайна изделий.

•	 Основная проблема: сбор и обработка 
сырья (отходов) требует интенсивных 
трудозатрат, что делает продукцию компании 
относительно более дорогой по сравнению с 
изделиями из первичного сырья.

•	 Бизнес-модель Inrego состоит в приобретении 
бывшего в употреблении оборудования 
для информационно-коммуникационных 
технологий (ИКТ), его ремонте, удалении всех 
внутренних данных и перепродаже, лизинге 
или сдаче в аренду новым клиентам.

•	 Основная стратегия CBM: увеличение срока 
службы

•	 Страна: Швеция
•	 Основное преимущество: поддержание 

наивысшей потенциальной ценности 
оборудования для ИКТ в течение 
максимального периода времени. 
Предложение бывшего в употреблении 
оборудования для ИКТ сегменту рынка, 
не заинтересованному в покупке нового 
оборудования.

•	 Основная проблема: другие организации 
зачастую не осведомлены об остаточной 
стоимости собственного оборудования для 
ИКТ и не владеют необходимыми системами 
контроля, сбора и продажи своего бывшего в 
употреблении оборудования для ИКТ таким 
предприятиям, как Inrego.

•	 Sajkla - компания, занимающаяся созданием 
универсального магазина восстановленной 
мебели. Она предоставляет целый ряд услуг, 
включая консультирование (например, анализ 
состояния запасов), пиринговая цифровая 
рыночная платформа, образовательные 
программы и многое другое.

•	 Основная стратегия CBM: создание рынка
•	 Страна: Швеция
•	 Основное преимущество: использование 

цифрового рынка для обеспечения 
взаимодействия между владельцами 
подержанной мебели и сетью компаний по 
восстановлению. Веб-сайт компании также 
работает в качестве рыночной платформы 
для восстановленной мебели, на которой 
покупатель может приобрести изделия из 
определенного набора. Консультационные 
и обучающие программы компании 
направлены на повышение осведомленности 
о возможностях по восстановлению мебели.

•	 Основная проблема: заблуждения в 
отношении восстановленной мебели 
(ее ассоциирование со старыми 
нефункциональными изделиями). 
Ограниченное количество информации и 
торговых площадок, специализирующиеся на 
восстановленной мебели.

CBM на практике
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CBM in practice

Sopköket
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partly rescued and surplus ingredients 
from supermarkets and wholesalers. 

• CBM strategy: Waste-as-a- 
resource

• Country: Sweden
• Main benefit: Reduce the amount 

of food waste generated at different 
points of the supply chain

• Main Challenge: Higher salary costs 
due to additional work collecting, 
sorting and cleaning ingredients and 
creating new recipes every day. Some 
regulations may present unnecessary 
barriers in the process of stablishing 
collaboration with donating organiza-
tions (e.g. supermarkets).

Turza

• Turza is retail shop following the  
zero-waste philosophy. They offer  
a variety of produce and products 
package free and in bulk. 

• Main CBM strategy:  
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tive designs and providing a constant 
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involves higher salary costs.
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• Sajkla is a company focused in creat-
ing a one-stop shop for refurbished 
furniture. They provide multiple servic-
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inventory analysis), peer-to-peer digital 
market platform, education  
programs, amongst others. 
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nies. Their website also functions as a 
market for refurbished furniture where 
customer can purchase from a pre-de-
fined selection. They consultancy and 
training programs are focused on 
improving awareness of the capacity 
for refurbishing furniture. 

• Main Challenge: misconceptions in 
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• Main CBM Strategy: Life extension
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is not interested in purchasing new. 
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often are unaware of the residual value 
of their ICT equipment and do not have 
the proper systems in place in order to 
control, collect and sell their used ICT 
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• Rec.On specializes on design and 
manufacturing of handcrafted utility 
products from parts of end-of-life 
vehicles and construction waste. 

• CBM Strategy: Waste-as-a-resource
• Country: Poland
• Main Benefit: The use of these pre-fab-

ricated metal pieces substitutes the 
intensive energy process of metal fold-
ing. The shapes from the components 
they use as raw material gives their 
design uniqueness and added value 

• Main Challenge: Collecting and work-
ing with their raw materials (waste) 
requires intensive labour that makes 
their products relatively more expen-
sive compared to designs manufac-
tured with virgin raw materials.
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Re-match

• High qualtity recycling of synthethic 
turf facilities. Their patentend technol-
ogy separates sand, rubber and clean 
plastic fibers which can be used as raw 
material for production of new turf 
pitches.  

• Main CBM Strategy: Recycling
• Country: Denmark
• Main benefit: Reduce dependency of 

virgin raw materials for construction 
of turf pitches through functional 
recycling of worn out facilitates. 
Transparent reporting of the recy-
cling processes and material flows for 
customers.

Better World Fashion

• Better World Fashion manufactures 
leather goods such as jackets, bags, 
oven mittens, computer bags etc. 
based on recycled leather. Their main 
product, leather jackets, include a 
buy-back guarantee when purchased. 
Additionally, they have short-term 
rental (4 months) and leasing model 
(24 months) for their jackets.

• CBM Strategy: Performance model
• Country: Denmark
• Main benefit: reduce demand for new 

leather by maximizing the residual value 
of used leather garments and keeping 
ownerships of their jackets through 
their rental and leasing systems. 

• Main Challenge: The environmental 
and social standards they embrace 
makes their production processes 
more expensive compared to tradition-
al clothing manufacturing processes 
with a geographically disperse supply 
chain that generates negative external-
ities.

Novorossiysk

• Novorossiysk is a project-based  
company specialized on renovating 
ships and vessels through a variety 
of maintenance and service interven-
tions. They also collect valuable com-
ponents from ships beyond repair.

• CBM Strategy: Waste-as-a-resource
• Country: Russia
• Main benefit: restore large ships and 

vessels to a functional state by re-
placing of worn-out components with 
parts newly purchased or manufac-
tured in-house. 

• Main Challenge: secure continuous 
supply of contracts for renovation and 
access to wrecked ships and vessels.  
However, Novorossiysk has build up 
their own fleet of renovated vessels 
which allowed them to diversify their 
potential business activities.

Pavasara Mēbeles

• The focus of Pavasara Mēbeles is 
restoration and upcycling of furniture. 
They have three main business lines:  
1) Collect pieces of furniture at 
their end of life and transform them 
into valuable and modern pieces of 
furniture able to be resold 2) Offer 
renovation of furniture on demand and 
interior design consultancy services  
3) Conduct seminars, courses and 
workshops in order to teach people 
how to perform renovation work of 
their own furniture. 

• CBM Strategy: Promote sufficiency
• Country: Latvia
• Main Benefit: Renovation and upcy-

cling old furniture prevents it from 
being disposed as waste and it pro-
vides a opportunity create value in the 
economy. Their courses develop skills 
in people that allow them to reduce 
their own furniture consumption and 
disposal in the future. 

• Main Challenge: Each design is unique, 
therefore continuous skills develop-
ment is necessary in order to deal with 
the variety of end-of-life furniture that 
requires renovation. 

Inside of zero-waste shop Turza. Photo: Madara Bundzeniece, Turza.
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•	 Компания Better World Fashion производит 
изделия из кожи, такие как куртки, чемоданы, 
прихватки, сумки для компьютеров и 
т. д. на основе переработанной кожи. 
Основным продуктом компании являются 
кожаные куртки, при покупке которых 
предоставляется гарантия обратного выкупа. 
Кроме того, компания предоставляет 
услуги краткосрочной аренды (4 месяца) и 
программу лизинга (24 месяца) для курток 
собственного производства.

•	 Стратегия CBM: модель эффективности
•	 Страна: Дания
•	 Основное преимущество: сокращение 

спроса на новую кожу за счет максимального 
увеличения остаточной стоимости бывшей в 
употреблении кожаной одежды и сохранения 
прав собственности на куртки при помощи 
систем аренды и лизинга.

•	 Основная проблема: экологические 
и социальные стандарты, принятые в 
компании, делают производственные 
процессы более дорогостоящими по 
сравнению с традиционными процессами 
производства одежды с географически 
рассредоточенной цепочкой поставок, что 
приводит к возникновению отрицательных 
внешних эффектов.

•	 Компания Pavasara Mebeles 
специализируется на реставрации и 
вторичном использовании мебели. Компания 
осуществляет деятельность по трем основным 
направлениям: 1) сбор мебели с подходящим 
к концу сроком службы и их преобразование 
в ценные и современные предметы 
мебели, которые можно перепродать; 2) 
предложение услуг по ремонту мебели по 
запросу и консультационных услуг по дизайну 
интерьера; 3) проведение семинаров, курсов 
и программ обучения выполнению работ по 
ремонту собственной мебели.

•	 Стратегия CBM: продвижение достаточности
•	 Страна: Латвия
•	 Основное преимущество: ремонт и 

вторичное использование старой мебели 
предотвращает ее утилизацию в качестве 
отходов и предоставляет возможность 
создания ценности с точки зрения экономики. 
Проводимые компанией курсы обучения 
развивают у людей навыки, которые 
позволяют им сократить уровень потребления 
и будущей утилизации собственной мебели.

•	 Основная проблема: каждый дизайн 
уникален, что требует постоянного развития 
навыков, необходимых для работы с 
разнообразной старой мебелью, требующей 
ремонта.

•	 Судовой технический сервис - компания, 
специализирующаяся на ремонте судов с 
применением различных сопутствующих 
мероприятий по техническому обслуживанию 
и ремонту. Компания также занимается 
сбором ценных компонентов не подлежащих 
ремонту кораблей.

•	 Стратегия CBM: отходы как ресурс
•	 Страна: Россия
•	 Основное преимущество: восстановление 

больших судов до рабочего состояния при 
помощи замены изношенных компонентов 
новыми или изготовленными собственными 
силами деталями.

•	 Основная проблема: обеспечение 
непрерывного заключения контрактов 
на реконструкцию и получения доступа 
к затонувшим судам. Тем не менее, 
компанией был создан собственный 
флот из реконструированных судов, что 
позволило компании диверсифицировать 
потенциальные виды деятельности.

ООО Судовой технический 
сервис, Новороссийск

•	 Высококачественная переработка изделий 
из синтетического дерна. Запатентованная 
технология компании позволяет отделять от 
изделий песок, резину и чистые пластиковые 
волокна, которые могут применяться в 
качестве сырья для производства новых 
газонов.

•	 Основная стратегия CBM: переработка
•	 Страна: Дания
•	 Основное преимущество: снижение 

зависимости от первичного сырья 
для производства газонов за счет 
функциональной переработки изношенных 
изделий. Прозрачная отчетность о процессах 
переработки и материальных потоках для 
клиентов.

Внутри безотходного магазина Turza. Фото: Мадара Бундзениеце, Turza.



Highlights of WP2.2. report: Alternative business models for circular procurement 

How are SMEs in the Baltic Sea Region 
creating value through circularity? 

At CircularPP we analyzed 50 
cases of CBM of SMEs operating 
in seven different countries: 
Denmark, Sweden, Finland, 
Poland, Latvia, Russia and the 
Netherlands. Based on this 
analysis, it was possible to 
determine how are SMEs creat-
ing value through circularity in 
specific product groups. 

Food and food-based  
products 

• Facilitate sustainable consumer prac-
tices such as allowing consumers to 
buy in bulk, or minimize food waste at 
the household level. 

• Capitalize on the residual value of 
secondary flows (e.g. by-products 
from production or “waste” generated 
across the supply chain)

• Create or enhance accessibility to 
secondary flows through digital or 
physical markets, particularly to the 
food service industry and consumers.

Furniture
 
• Provide office furniture management 

as an integrated service including  
design, manufacturing, maintenance 
and buy-back or collection. 

• Collect used furniture that can be 
refurbished and re-sold. Offer training 
courses for consumers and organiza-
tions to refurbish their own furniture.

• Facilitate the connection between 
supply and demand for used and 
refurbished furniture through digital 
markets. 

ICT equipment 

• Capitalize on the residual value of 
used ICT equipment by acquiring it or 
purchasing it from organizations and 
private individuals; then refurbishing it 
(i.e. repair, upgrade and data wipe) in 
order to be sold to different users

• Collaborate between manufacturers 
and remanufacturers to include a buy-
back guarantee into leasing programs

• Provide office ICT equipment manage-
ment as an integrated service includ-
ing purchasing, upgrade and take-back 
of used equipment that can be re-sold.

Clothing and textiles 

• Purchase recycled material,  
by-products from other industries 
(e.g. leather from furniture sector) or 
consumer garments (e.g. old jeans) 
in order to use them as the main raw 
material for manufacturing of new 
garments. Offer a buy-back guarantee 
of own garments

• Provide washing, drying and main-
tenance as a service for corporate 
clothing 

• Collect un-wanted clothes that can 
be repaired and resold, reworked 
into new garments or down-cycled as 
non-clothing textiles 

 To find more information about 
CBM, you can download the full report 
“Alternative business models available for 
circular procurement” available at 
http://circularpp.eu/

Built Environment
 
• Design constructions that incorporate 

available material flows in the region. 
Improve the coordination between 
(selective) demolition sites and new 
constructions through digital flow 
mapping

• Design components (e.g. carpeting, 
luminaries and insulation panels) 
based on circularity principles. When 
possible, offer these components as  
a service (e.g. luminaries or signs as  
a service) 

• Renovate construction components 
such as lighting fixtures and conduct 
selective demolition in order to recover 
valuable components.

Testing/data wiping line at Inrego. Photo: Erik Petterson, Inregio.

•	 Предоставление услуги по управлению 
офисной мебелью в качестве 
интегрированной услуги, включая 
проектирование, производство, 
обслуживание и обратный выкуп или сбор.

•	 Сбор бывшей в употреблении мебели, 
которая может быть восстановлена и 
перепродана. Проведение курсов обучения 
по ремонту собственной мебели для 
клиентов и организаций.

•	 Обеспечение взаимосвязи между спросом и 
предложением на бывшую в употреблении 
и восстановленную мебель при помощи 
цифровых рынков.

Выдержки из отчета WP2.2.: Альтернативные бизнес-модели для закупок замкнутого цикла

Как предприятия малого и среднего бизнеса в 
регионе Балтийского моря создают стоимость 
за счет замкнутого цикла?
В рамках проекта CircularPP мы 
проанализировали 50 бизнес-моделей 
замкнутого цикла предприятий малого 
и среднего бизнеса из семи различных 
стран: Дании, Швеции, Финляндии, 
Польши, Латвии, России и Нидерландов. 
На основе проведенного анализа 
было определено, каким образом 
предприятия малого и среднего бизнеса 
создают ценность за счет замкнутого 
цикла для определенных групп изделий.

•	 Содействие устойчивым потребительским 
практикам, таким как закупка нефасованных 
изделий или сведение к минимуму 
образования пищевых отходов на уровне 
домашних хозяйств.

•	 Извлечение выгоды из остаточной ценности 
вторичных потоков (например, побочных 
продуктов производства или «отходов», 
образующихся в цепочке поставок)

•	 Обеспечение или повышение доступности 
вторичных потоков при помощи цифровых 
или физических рынков, в частности, для 
предприятий общественного питания и 
потребителей.

Продукты питания и 
продовольственные товары

Окружающая городская 
среда

Оборудование ИКТ

Мебель Одежда и текстиль

•	 Проектирование конструкций с учетом 
доступных материальных потоков 
в конкретном регионе. Улучшение 
координации работы (отдельных) участков 
сноса и новых строительных площадок при 
помощи цифрового картографирования 
потоков

•	 Разработка компонентов (например, 
ковровых покрытий, светильников и 
изоляционных панелей) на основе принципов 
замкнутого цикла. По возможности, 
предоставление данных компонентов в 
качестве услуги (например, светильников или 
указателей).

•	 Ремонт строительных изделий, таких как 
осветительные приборы, и выполнение 
выборочного сноса для получения ценных 
компонентов.

•	 Извлечение выгоды из остаточной ценности 
бывшего в употреблении оборудования 
для ИКТ посредством его получения или 
приобретения у организаций и частных 
лиц и последующим восстановлением (то 
есть, ремонтом, обновлением и удалением 
данных) и продажей новым пользователям.

•	 Сотрудничество между производителями 
и поставщиками услуг по восстановлению 
для включения гарантии обратного выкупа в 
программы лизинга

•	 Предоставление услуги по управлению 
офисным оборудованием для ИКТ в 
качестве интегрированной услуги, включая 
закупку, обновление и возврат бывшего в 
употреблении оборудования, которое может 
быть перепродано.

•	 Приобретение переработанных материалов, 
побочных продуктов из других отраслей 
промышленности (например, кожи 
из мебельной отрасли) или личной 
одежды (например, старых джинсов) 
для использования в качестве основного 
сырья при производстве новой одежды. 
Предоставление гарантии обратного выкупа 
собственной одежды

•	 Предоставление услуг по стирке, сушке и 
уходу за корпоративной одеждой.

•	 Сбор ненужной одежды, которая может 
быть отремонтирована и перепродана, а 
также переработана в новую одежду или не 
связанный с одеждой текстиль.

Линия тестирования/удаления данных в Inrego. Фото: Эрик Петтерсон, «Инрего» (Inrego).

Для получения 
дополнительной 

информации о CBM скачайте 
полную версию отчета «Доступные 
альтернативные бизнес-модели для 
закупок замкнутого цикла» по адресу 
http://circularpp.eu/


