Urska Cesnik

POSLOVNI IN OSEBNI MODEL
RAZVO]JA KANVAS

»Osebni model razvoja kanvas je odlicna metoda za vodenje svoje kari-
ere. V svetu, ki od nas vsakodnevno zahteva veliko mero prilagodljivo-
sti in agilnosti, kanvas posameznika vodi do izgradnje osebne blagovne
znamke in ustreznega predstavljanja lastne vrednosti svetu. Omogoca
tudi redno samorefleksijo in jasno vizualizacijo svojih interesov, spo-
sobnosti, prepricanj, vrednot, potreb in morebitnih omejitev.«

oslovni model razvoja kanvas (angl. The Business Model Canvas) je strateska

predloga za razvoj novih ali dokumentiranje obstojecih poslovnih mode-

lov organizacij. Gre za vizualno tabelo devetih elementov (gradnikov), ki
opisujejo organizacijsko, projektno ali produktno vrednost, strukturo, stranke
in finance poslovnega nacrta organizacije.

Poslovni model je logika, s katero organizacija, skupina ali posameznik
ustvarja in prinasa svojim strankam koristno storitev ali izdelek in je za svoje
delo placan. Skozi proces ustvarjanja vrednosti svojega dela pa ga vodi prepro-
sta Stiristopenjska metodologija modela:

1. korak: »Narisi« (angl. draw), vkljucuje definiranje nasega (pogosto impli-
citnega) modela razvoja in ugotavljanje, na kateri tocki je trenutno organi-
zacija, projekt ali posameznik.

2. korak: »Premisli« (angl. reflect), v katerem razmislimo o trenutnem mode-
[uin si poskusamo predstavljati nove moznosti. To pomeni tudi, da mora-
mo definirati Sibke tocke ali podrodja, ki potrebujejo spremembe.
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3. korak: »Preglej« (angl. revise), ki zajema preurejanje oziroma popravljanje
modela.

4. korak: »Ukrepaj« (angl. act), znotraj katerega naredimo nacrt za preizku-
Sanje novega modela in ga tudi preizkusimo v praksi.

Poleg poslovnega modela poznamo tudi osebni model razvoja kanvas (angl.
Personal Business Model Canvas). Metodologija osebnega modela razvoja uve-
liavlja podjetniske principe pri delu, ki ga izvajamo kot posamezniki. Glavna
razlika je ta, da tako kot organizacija ustvarja in dostavlja doloceno vrednost
specificnemu naboru strank, lahko tudi posamezniki ustvarjamo vrednost in jo
dostavljamo strankam za nekaks$no nadomestilo. To pomeni, da imamo svoje
osebne poslovne modele. Ravno tako kot poslovne modele organizacij, se oseb-
ne poslovne modele lahko analizira, spreminja ali celo postavi na novo. Kot pri
novih ali spremenjenih poslovnih modelih organizacij, tudi osebni poslovni mo-
deli vkljucujejo hipoteze, ki jih je treba preveriti na trgu. Treba je opozoriti, da
je metodologija osebnega modela razvoja namenjena dopolnjevanju in ne na-
domescanju posameznikovih vescin. Predstavlja torej dodatek k Ze obstojecim
poslovnim orodjem.

Kot opisujejo Clark idr. (2012) v knjigi Osebni model razvoja, je naloga mo-
dela, da zmanjsa tezave in poveca zadovoljstvo pri delu, tako za delodajalce
kot za zaposlene. Avtotji si Zelijo, da bi s pomocjo njihovega modela zaposle-
ni prenehali menjati delovna mesta in raje vzpostavili trden osebni poslovni
model ter lastno poklicno identiteto. Delodajalci oz. strokovnjaki za razvoj
kadrov pa lahko z modelom spoznajo nov nacin oblikovanja poslovnih idej in
motivirajo svoje zaposlene, da bo njihovo delo usklajeno s cilji organizacije
(Clark idr., 2012).

NASTANEK IN RAZVO] METODE

Poslovni model razvoja je na osnovi svojega zgodnjega dela Ontologi-
ja poslovnega modela iz leta 2004 prvotno predlagal Alexander Oster-
walder. Od izdaje Osterwalderjevega dela, leta 2008, pa so se pojavili
novi »kanvasi« za specificne nise in podrocja. Leta 2010 sta Alexander
Osterwalder in Yves Pigneur izdala knjigo Business model Generation,
v kateri sta opisala prakti¢na orodja za razumevanje, oblikovanje in
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implementacijo novih poslovnih modelov ali obnavljanje starih. Na-
menila sta jo vodjem, svetovalcem, managerjem, oblikovalcem in dru-
gim vodjem raznovrstnih organizacij. V knjigi sta hkrati sistemati¢no
predstavila filozofijo ter postavila teoreticne temelje poslovnega modela
razvoja kanvas. Leta 2012 sta skupaj z Timom Clarkom izdala knjigo
Business model You in s tem postavila temelje $e osebnemu modelu ra-
zvoja kanvas. Danes je model kanvas v poslovnem svetu ze znana meto-
dologija, o kateri se lahko posameznik pouci sam. Avtorji sicer pozivajo,
da se svetovalci in vodstveni delavci udelezijo 2-dnevnega treninga, s
katerim lahko pridobijo certifikat (Business Model You LLC - Certifi-
kat za praktike iz vsebin Business Model You® — Osebni poslovni model
kanvas), ki potrjuje njihovo strokovno znanje in predanost tehnologiji.

ZNANSTVENA SPOZNAN]JA
O UPORABNOSTI METODE

Prepoznavnost in splo$na razsirjenost modela razvoja kanvas je vodila
tudi do mnogih znanstvenih raziskav in clankov o njegovi uporabnosti
in implementaciji. Ker je metoda relativno nova (uradni zacetki z letom
2010), je tudi vecina znanstvenih besedil novejsih. Raziskave lahko uvr-
stimo med tri glavne sklope:

1. sklop: Aplikacija poslovnega modela kanvas na razlicnih podrocjih
(analiza obstojecih poslovnih nacrtov in prepoznavanje njihovih
pomanjkljivosti).

V ta sklop sodijo znanstvene raziskave, ki poroc¢ajo o uporabi poslov-
nega modela z namenom organizacije in analize obstojecih poslovnih
nacrtov ali delnem prirejanju le-teh z namenom analize obstojecih po-
slovnih nacrtov in odprave morebitnih pomanjkljivosti. Prvi primer je
kategorizacija letalskih druzb (glede na uspesnost) in zdruzevanje algo-
ritmov letenja (Urban idr., 2018). Avtorji omenjene raziskave opazajo
vedno vecjo konvergenco med poslovnimi modeli v letalski industriji,
zlasti med nizkocenovnimi prevozniki in prevozniki s polno ceno stori-
tve. Z uporabo modela kanvas so Zeleli identificirati morebitne dodatne
skupine, poleg obstojecih dveh, in odkriti klju¢ne znacilnosti njihovih
poslovnih modelov. Drugi primer uporabe poslovnega modela kanvas v
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praksi pa je raziskava avtorja Monroya Espinose (2017). V svojem delu
ocenjuje izkusnjo hranilno-kreditne zadruge z vec tiso¢ poslovnimi eno-
tami, ki so v splosnem neformalne, nimajo opredeljene organizacijske
strukture ali ustreznih orodij upravljanja. Zadruga zato vsako leto organi-
zira izobrazevanje za male podjetnike z namenom predstavitve optimiza-
cije poslovanja s pomocjo poslovnega modela kanvas. Metodo uporabijo
tudi pri oblikovanju skupne strategije dela zadruge z namenom ustvarja-
nja in zagotavljanja vrednosti za njihove stranke ter skrbjo za povezovanje
¢lanov.

2. sklop: Uporaba poslovnega modela kanvas za oblikovanje
novih poslovnih idej.

V ta sklop uvr§¢amo znanstvena dela, ki so model kanvas uporabila pri
prestrukturiranju ali razvoju novih poslovnih idej. Prvi primer je uporab-
na simbioza reciklaznega, energetskega in nepremic¢ninskega podjetja s
pomocjo poslovnega modela kanvas (Gravert in Jenny, 2016). Gre za stu-
dijo primera, v kateri sta avtorici izdelali razli¢cne mozne scenarije (kanva-
se) inovativnega poslovnega sodelovanja industrijske simbioze med tremi
lokalnimi podjetji na Svedskem. Sodelujo¢im organizacijam sta v upora-
bo predlagali tisti poslovni model, za katerega sta ocenili, da zagotavlja
najlazje in dolgoro¢no najbolj smiselno sodelovanje. Drugi primer je pro-
jekt »Play4Guidance, ki je poslovni model kanvas uporabil kot prakti¢no
orodje za podporo spletni podjetniski igri (Crotty idr., 2017). Studentom,
ki so sodelovali v njihovi raziskavi, so prek modela kanvas predstavili de-
lovanje resni¢ne organizacije, nato pa jih povabili k igranju spletne pod-
jetniske igre, oblikovane z namenom ucenja izbranih podjetniskih vescin.
Vsi udelezenci so porocali, da je bila predhodna predstavitev modela kan-
vas klju¢na za razumevanje resni¢nih poslovnih strategij. Mulyana idr.
(2018) pa so model kanvas uporabili za razvoj novega generalnega po-
slovnega modela vodenja posameznih enot terciarnega izobrazevalnega
sistema univerze Padjadjaran iz Indonezije, za katerega ocenjujejo, da jim
bo omogocal smiselno ravnovesje med prizadevanjem za izobrazevanje
$tudentov in ohranjanje operativne trajnosti visokosolskega zavoda.
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3. sklop: Evalvacija in nadgradnja poslovnega modela kanvas.

V tretjem sklopu so zbrane znanstvene raziskave, ki model kanvas
prilagajajo specificnim potrebam organizacij ali okolij, v katerih se
uporablja. Plenter idr. (2017) so model kanvas smiselno prilagodili za
storitve medosebne izmenjave in skupne uporabe. Po analizi 517 plat-
form storitev skupne uporabe so identificirali devet dimenzij delovanja
ter jih umestili v obstoje¢ poslovni model kanvas. Glavni spremembi
sta razdelitev doloc¢enih gradnikov modela ter dodajanje novih, pri ce-
mer avtorji sami locujejo med spremembami strukture kanvasa (do-
dajanje, odstranitev ali preoblikovanje gradnikov) in spremembami,
povezanimi z vsebino posameznih elementov kanvasa (dodajanje navo-
dil, morebitnih orodij ali metod). Glavni izziv jim je predstavljala smi-
selna vkljucitev potrebnih sprememb ob hkratni ohranitvi originalne
strukture modela kanvas. Specifi¢cne nadgradnje sta se lotila tudi Raftari
in Amiri (2014), ki se osredotocata na uporabnost modela kanvas za
gradnjo osebne blagovne znamke. V svojo metaanalizo sta vkljucila 25
raziskav, izvedenih po letu 2000. Glede na pregled in analizo literature
avtorja predlagata skupen okvir uporabe modela kanvas za izgradnjo
osebne blagovne znamke posameznika. Cosenz idr. (2017) pa so opra-
vili evalvacijo modela kanvas. Kot glavni prednosti modela izpostavlja-
jo berljivost in enostavnost modela pri komuniciranju poslovnih strate-
gij organizacij skozi jasno vizualizacijo in organizacijo. Ocenjujejo tudi,
da model smiselno predstavi tako notranje kot zunanje sile delovanja
organizacije na preprost in prakti¢en nacin. Pomankljivost modela pa
vidijo v pomanjkanju jasno definiranega strateskega namena in primer-
jave s konkurenco na trgu.

Zanimiva je tudi sama spletna stran modela razvoja kanvas (angl. Bu-
siness Model You Community), kjer se registrirani uporabniki pogovar-
jajo in izmenjujejo mnenja o lastni uporabi modela in morebitnih med-
kulturnih povezovanjih z namenom izvedbe znanstvenih raziskav. Naj-
pogostejse teme vkljucujejo uporabo modela na naslednjih podro¢jih:

* Karierno svetovanje na solah
* Osebni karierni razvoj zaposlenih

* Delavnice poslovnega modela razvoja za time (npr. Google)
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* Podjetnisko in karierno svetovanje (s strani licenciranih »coachov,
ki preizku$ajo nove metode dela)

* Razvoj managerjev in drugih vodstvenih kadrov

* Spletno izobrazevanje in mentorstvo

* Kulturno prilagajanje modela razvoja (izpostavljajo Kitajsko in dr-
zave Severne Evrope)

* Pretvarjanje poslovnega modela razvoja kanvas v model bogastva/
obogatitve

* Individualno svetovanje s predlogo kanvas

PREDSTAVITEV METODE

KDA) METODO UPORABIMO?

Poslovni model razvoja kanvas bi lahko opisali tudi kot vizualizacijo
organizacije oziroma njene poslovne ideje. Namenjen je torej sistema-
ticnemu razvoju poslovne ideje. Podobno lahko osebni model razvoja
kanvas opredelimo kot vizualni prikaz osebne blagovne znamke po-
sameznika, ki je namenjen opisu njegovih kompetenc, zelja, interesov.
Predloga kanvas deluje kot spontano, a globoko iskanje prave vrednosti
organizacije oziroma posameznika.

ZA KOGA JE METODA PRIMERNA?

Poslovni model razvoja kanvas je namenjen organizacijam, delovnim
skupinam, timom ali posameznikom, ki Zelijo dokumentirati in spre-
mljati Ze obstojece poslovne modele ali razviti nove. Osebni model ra-
zvoja kanvas je namenjen posameznikom (Solarjem, $tudentom, zapo-
slenim, izvajalcem, samostojnim podjetnikom ali lastnikom podjetij), ki
zelijo jasno predstaviti svoje kompetence, zmoznosti, ves¢ine in druga
mocna podrocja. Prek analize teh pa Zelijo prepoznati, za koga oziroma
kje bi lahko v prihodnosti delali.
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KAKO METODO IZVEDEMO?

Za uporabo modela kanvas ne potrebujemo veliko pripomockov, treba pa
je upostevati preprosta pravila. Potrebujemo natisnjeno predlogo poslov-
nega ali osebnega modela kanvas, ki je prosto dostopna na spletni strani
avtorjev. Ce te moznosti nimamo, ga lahko izri$emo tudi sami (idealno
na vedji plakat).Poleg predloge potrebujemo $e samolepilne listke in pri-
merna pisala.

Model razvoja kanvas opisuje 9 elementov oziroma gradnikov z do-
datnimi vprasanji za lazje opisovanje (tabela 1).

Tabela 1: Gradniki osebnega modela razvoja kanvas in pripadajoca vprasanja za

pomoc.
GRADNIKI VSEBINA VPRASANJA, KI SI JIH ZASTAVLJAMO
1. Kljuéne Kaj delamo? Kateri dve ali tri klju¢ne aktivnosti opravljamo v
aktivnosti sluzbivsak dan in nas poklic razlikujejo od drugih?
Katere klju¢ne aktivnosti potrebuje nasa ponudba
vrednosti? Katere aktivnosti potrebujejo nasi
kanaliin odnos s strankami?
2.Ciljna Komu Komu v sluzbi pomagamo vsak dan, posredno
skupina pomagamo? ali neposredno? Kdo je odvisen od nasega dela
pri opravljanju lastnih zadolzitev? Kdo je nasa
najpomembnejsa stranka? Kdo so stranke nasih
strank?
3.Ponudba Kajje Kako natan¢no pomagamo strankam? Katera

vrednosti vrednost, kijo opravila pomagamo opraviti svojim strankam?
zagotavljamo?  Katere storitve ponujamo vsaki stranki?
Katere probleme resujemo oz. katero potrebo
zadovoljujemo? Opisite konkretne koristi, ki jih
imajo stranke kot rezultat vasega dela.

4. Prodajni Kako nas Kako potencialne stranke slisijo za nas? Kako
kanali spoznajoin jih dosegamo zdaj? Kako natan¢no dostavimo
dobijo naso svojo vrednost—skozi kateri kanal? Kateri kanali
vrednost? delujejo najbolje? Kdo ima v »lasti« nase kanale?
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5.0dnosis
strankami

6. Prihodki/
koristi

7. Kljucni
partnerji

8. Stroski

9. Kljucni viri
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VSEBINA

Kaksno
interakcijo
imamo?

Kaj dobimo?

Kdo nam
pomaga?

Kaj damo?

Kdo smo in kaj
imamo?

VPRASANJA, KI SIJIH ZASTAVLJAMO

Kako poteka nasa interakcija z ljudmi, ki jim
pomagamo? Vzpostavljanje in vzdrzevanje
kaksnih odnosov pricakujejo nase stranke?
Opisimo vrste odnosov, kijih imamo sedaj.

Za kaksno pomoc¢/vrednost so nase stranke res
pripravljene placati? Za kaksno pomoc¢/vrednost
placujejo sedaj? Opisimo placila in ugodnosti, ki
jih dobimo, vklju¢no z neotipljivimi ugodnostmi,
kot so zadovoljstvo, profesionalni razvoj, obcutek
druzbenega prispevka ipd.

Kdo nam pomaga priskrbeti vrednost za nase
stranke? Kdo nas podpira na druge nacine in
kako? Kdo dobavlja kljucne vire ali izvaja kljucne
aktivnosti namesto nas?

Kaj dajemo svojemu delu oz. cemu se odrecemo,
da lahko delamo (energija, ¢as, fleksibilnost
ipd.)? Katere kljucne aktivnosti so »najdrazje«
(iz¢rpavajoce, stresne, neprijetne itd.)? Navedite
vse materialne stroske dela (potovanja in drugi
stroski, ki se nam ne povrnejo).

Kaj nas najbolj zanima? Kaj v povezavi z delom
nas najbolj veseli? Kako bi opisali svojo osebnost?
Opisimo svoje glavne zmoznosti in vescine.

OPOMBA: Definiranje tega dela je dolgotrajno, zato
bodimo raje kratki in dodajajmo vec stvari pozneje.

Postopek izdelave modela kanvas poteka s pisanjem odgovorov za
vsak posamezni gradnik na samolepilne listke in ne neposredno na
kanvas. Ni pomembno, kateri gradnik zacnemo opisovati najprej, pri-
porocljivo pa je, da zacnemo tam, kjer poznamo odgovor. Na vsak listek
zapiSemo eno misel in ne uporabljamo alinej. Zazeleno je, da se izogiba-
mo siromasnim zapisom (zapisi brez ustrezne povezave z drugimi polji)
ter mesanju ¢asovnega okvirja (zapisi ustrezno prilagojeni glagolskemu
vidu - dovr$ni/nedovrsni, uporaba namenilnika, opisovanje sedanjosti
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ali usmeritev v prihodnost, na primer: »Po sestanku grem v pisarno raz-
misljat o moznih resitvah«). Pomembno je, da pri izpolnjevanju razli-
kujemo med dejstvi in hipotezami ter ustvarjajmo zgodbo, namesto da
le izpolnjujemo prazna polja. Priporocljiva je uporaba vecjega kanvasa
(A3 ali ve¢ji format), ki naj bo preprost in urejen. Uporaba barv je zaze-
lena in namenjena ustvarjanju vzorcev s pomenom, ne dekoraciji. Prav
tako je priporoceno, da delamo na zidovih, stoje in ne za mizami, sede.
Za zakljucek procesa je priporocljivo, da izdelani kanvas predstavimo
$e drugim, saj nam drugacen pogled in povratna informacija lahko zelo
koristita pri reviziji modela. Pri predstavitvi smo pozorni, da predsta-
vimo vsak element posebej, skozi opisovanje nase poslovne ali osebne
zgodbe in ne opisujemo vseh gradnikov modela hkrati.

PRIMER UPORABE METODE

Zalazjo predstavljanje navajam primer osebnega modela razvoja kanvas
(slika 1), in sicer primer osebnega modela razvoja sedemnajstletnega
mladostnika, ki se je ob koncu srednje $ole odlocal o svoji karierni poti.

Omenjeni fant ni Zelel nadaljevati $olanja na fakulteti, hkrati pa ni
vedel, katera znanja in interese bi lahko v Zivljenju unov¢il. V dijaskem
domu, Kjer je Zivel v ¢asu obiskovanja srednje $ole, je velikokrat poma-
gal pri razli¢nih dogodkih in prireditvah, vedno ga je zanimala elektro-
nika in tehnika.

Klju¢ni viri mladostnika so njegovo znanje o svetilih in poznavanje
tonskih pripomockov za oglasevanje razli¢nih predstav. Ima tudi velik
cut za estetiko, ki mu pomaga pri postavitvi scen in gradnih odrov. Je
potrpezljiv, kar je v svetu umetnosti in pri izdelavi predstav zelo zaze-
leno. Ima svoj avto, svoj telefon in nekaj osebnih kontaktov prijateljev,
ki ze delajo v gledalis¢ih. Prav tako se mu je ponudila priloznost, da se
udelezi brezpla¢nega usposabljanja za tonske tehnike v gledaliscih, kjer
bo lahko svoje tehni¢no znanje in kompetence se poglobil.

Partnerji mladostnika so njegov mentor v dijaskem domu in mentor pri
projektu. Pri projektu je spoznal tudi nove prijatelje ter razli¢ne tehnic-
ne strokovnjake, ki delajo v gledali§¢ih.
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Stroski mladostnika so njegov vlozeni ¢as. Omenjeno delo zahteva zelo
gibljiv urnik vaj in predstav, ki mu bo moral slediti. Vlozil bo tudi svojo
potrpezljivost pri iskanju pravih resitev za sestavljanje koreografij (sve-
tlobna in tonska podpora predstavi) in se soociti z morebitnimi frustra-
cijami ob pokvarjenih napravah.

Koristi za mladostnika so novo znanje, izku$nje in zadovoljstvo ob
odli¢no osvetljenih predstavah. Hkrati pa tudi redni prihodek, ¢e se bo
ob koncu usposabljanja zaposlil.

Stranke mladostnika so igralci, reziserji in umetniski vodje gledalis¢.

Ponudba vrednosti pomeni, da mladostnik s svojimi izku$njami po-
maga gledalcem, da lazje sledijo predstavi in dozivljajo popolno zado-
voljstvo ob gledanju predstave ter se lazje odlocijo za naslednji obisk.
Umetniski vodji tako posredno pomaga pri vecji prodaji kart, igralcem
pa pomaga, da $e bolj doziveto odigrajo svojo vlogo na odru.

Prodajni kanali, prek katerih stranke dobijo njegovo vrednost, sta
osebni stik in telefon. Osebno je prisoten ob kreaciji, na vseh vajah in na
sami predstavi, saj je svetlobni in tonski koreograf. Drugi kanal poteka
po telefonu.

Odnosi s strankami so prav tako osebni (z gledalis¢niki na vajah, na
predstavah), posredni (z gledalci in v zaodrju), strokovni (v druzbenih
krogih gledali$¢nikov, na izobrazevanjih, projektih) ter mednarodni (ob
gostovanju predstav, kot sooblikovalec potuje z nastopajo¢imi oziroma
s predstavo tudi po tujih festivalih).

Kljuc¢ne aktivnosti mladostnika so njegovo delo v gledali$c¢u, ki zajema
redne pogovore z reziserji, preverjanje njihovih Zelja o osvetlitvi in glas-
bi. Skrbi, da je vse tehni¢no pravilno. Ob dogovorjenem ¢asu mora biti
vedno na svojem delovnem mestu in opravljati svoje delovne naloge, saj
brez njega predstava ne more potekati. Ce je treba, je sposoben impro-
vizirati in se prilagoditi nepredvidljivim situacijam (na primer odpoved
racunalniskega programa, poplava v gledaliS¢u, ki unici svetlobni sis-
tem ipd.).
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Slika 1: Primer osebnega modela razvoja kanvas.

VLOGCA PSIHOLOGCA

Vloga psihologa je pri uporabi poslovnega in osebnega modela kanvas
zelo pomembna. Gre namrec za orodje, ki ga lahko uporabljajo Solski in
kadrovski psihologi. Pogojno bi ga lahko pri svetovalnem delu uporabili
tudi klini¢ni psihologi. Podrocja uporabe prav tako zelo variirajo. Psi-
holog si metodo lahko prilagodi za uporabo pri motiviranju zaposlenih/
mladih (za izbiro prave srednje $ole ali $tudija, iskanje Zelene zaposlitve,
iskanje novih poslovnih idej ...), za reSevanje problemov (sprememba
trga vodi do potrebe po spremembi poslovnega modela podjetja, delo
skupine se ustavi in ne vidijo moznih resitev ...), pri kariernem svetova-
nju (za mlade, za odrasle, ob zacetku kariere, ob spremembi kariere ali
ob njenem zakljucevanju), z Zeljo po ustvarjanju novih delovnih mest za
obstojece zaposlene (spoznati moramo njihove interese, ves¢ine in izku-
$nje) ter na drugih podrocjih, za katere oceni, da je omenjena metoda
relevantna in primerna.

Psiholog mora biti pozoren, da poslovni in osebni model kanvas do-
bro pozna, da se je seznanil z njegovim ozadjem in smislom nastanka
ter njegovim namenom. Da bodo uporabniki kanvas lahko ucinkovito
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uporabljali, jim mora psiholog namrec¢ jasno razloziti, kaj tocno je in kako
se ga uporablja. Ker se dobro poznavanje orodja razvije z veckratno upo-
rabo, je zazeleno, da uporabnikom veckrat ponudi moznost za delo na
njihovih modelih. Pomembno vlogo igra tudi povratna informacija, zato
je po reSevanju kljucna predstavitev osebnega modela in pogovor o njem.

Pri uporabi mora biti psiholog pozoren tudi na upostevanje smernic,
ki jih predpisujejo avtorji modela. Te zahtevajo, da se poslovni in osebni
model kanvas lahko uporablja in natisne za neprofitne in nekomercialne
namene, in sicer ob upostevanju doloc¢enih pogojev (Clark idr., 2012).
Hkrati lahko predlogo psiholog tudi prilagodi in nariSe samostojno ter
si poenostavi njegovo uporabo. Pri tem je eti¢no, da uporabnikom pred-
stavi njegov izvor in avtorje.

PREVIDNOST IN OME]ITVE PRI UPORABI METODE

Kljub preprostosti metode in moznosti improvizacije pri predvidenih
pripomockih menim, da je ne more uporabljati vsak. Prvi pogoj je go-
tovo zanimanje za metodo. Ce v njej uporabnik ne vidi smisla, metoda
zanj ne bo imela uporabne vrednosti. Poleg tega je metoda zaradi svoje
preproste vizualizacije lahko zaznana tudi kot stati¢na. Njena dinamic-
nost je namre¢ rezultat tega, kako (uc¢inkovito) jo posamezniki upora-
bljajo. Ob tem sem mnenja, da se za osnovno uporabo modela kanvas e
ni potrebno udeleziti priporoc¢enega treninga za pridobitev certifikata.
Je pa ta gotovo priporocljiv za tiste, ki bi se z metodo radi ukvarjali bolj
profesionalno ali poslovno.

Metodo se lahko uporablja individualno ali skupinsko, ceprav je
skupinska izvedba moc¢no odvisna od situacije in okolja. Priporoce-
na izvedba (veckratno resevanje) lahko postane ¢asovno zamudna. V
idealnem okolju bi isti model namre¢ revidirali in nadgrajevali znova
in znova, kar pa v praksi ni vedno mogoce. Odpira se tudi vprasanje,
kdo v organizaciji bi prevzel glavno vlogo pri predstavljanju in uporabi
metode kot orodja za vodenje lastne kariere. Pred samostojno upora-
bo bi zaposleni namre¢ potrebovali jasna navodila, pomo¢ in vodenje
strokovnjaka, da posamezniku jasno obrazlozi abstraktne gradnike in
njihov pomen. Istoc¢asno je za razumevanje in uspesno uporabo metode
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potrebna dolocena stopnja kompetentnosti za samokriti¢nost, samore-
fleksijo, predstavljanje sebe in sprejemanje odgovornosti za stalen stro-
kovni in poklicni razvoj.

Glavna omejitev metode je morda njena nejasnost, kako izpolnjen
osebni model razvoja kanvas spraviti v akcijo, brez da bi za to potrebo-
vali oblikovati nov model razvoja, ki nacrtuje prav to (Coes, 2014).
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THE BUSINESS AND PERSONAL BUSINESS
MODEL CANVAS

The Business Model Canvas is a strategic template for developing new or docu-
menting existing business models, while The Personal Business Model Canvas
uses entrepreneurial principles of work and applies them to individuals. In the
same way as an organization creates and delivers value to a specific set of clients,
individuals can also create value and deliver it to clients for some kind of compen-
sation. The role of a personal business model is therefore to reduce suffering and
increase job satisfaction; both for employers by assisting them in lifelong career
guidance and establishing their own professional identities, and for managers
by helping them form a fresh way of generating business ideas and developing
their employees to align their work with the goals of the company. In this paper,
| present in detail The Personal Business Model Canvas with the purpose of re-
cognizing it as a very effective tool for lifelong career guidance, personal bran-
ding and professional identity development. The model consists of nine building
blocks with corresponding questions that help a person describe each block more
specifically and so clearly visualize their personal model with a simple four-step
methodology: draw, reflect, revise and act.
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