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1 Kopsavilkums

Biznesa plāna daļu uzskaite, uzsvars uz svarīgākajām daļām. Īsumā par to, kāpēc ideja ir unikāla un vajadzīga, par potenciālu. Ievads rosina interesi turpināt lasīt biznesa plānu. Šī sadaļa „pārdod” ideju lasītājam.
2 Idejas / produkta apraksts

Norādīta idejas nozare, sīkāk aprakstīts, kāpēc ideja ir unikāla un vajadzīga. Tiek aprakstīts idejas potenciāls un klientu ieguvums, kādu problēmu ideja risinās. 
Tiek aprakstīti produkti (minot to priekšrocības, pielietojumu, tirgu), aprakstot izmantojamās tehnoloģijas, produkta attīstības pakāpi, pievienotās vērtības radīšanu, patentus, licences un reģistrētās preču zīmes.
Ja tādas nepieciešamas, tiek norādītas un paskaidrotas izmantojamās tehnoloģijas un to jauninājumi.

Apraksta būtiskākās preces konkurētspējas priekšrocības. Īsumā aprakstīts arī veids, kādā uzņēmums gūs ienākumus - sīkāk tas tiks aprakstīts 5. sadaļā „Tirgus stratēģija”, definējot pārdošanas kanālus.
3 Uzņēmuma komanda
Iepazīstina ar uzņēmuma vadošo darbinieku darba pieredzi un kompetencēm, to lomu uzņēmumā. 

Ja ir, arī vēsture un iepriekšējie sasniegumi, kā arī paredzamā īpašnieku struktūra. 
Pievieno vadošo darbinieku dzīves gājumus (CV). Ja kāda no pozīcijām vadošo darbinieku komandā nav aizpildīta, tad vēlams pieminēt, kā ir plānots šādu speciālistu piesaistīt.
Seko darbinieku piesaistīšanas plāns.
4 Tirgus analīze

4.1 Mērķa tirgus

Būtiska biznesa plāna sadaļa – tā definē, kas ir mērķa tirgus un apraksta kopējā tirgus apmēru un līdzšinējo izaugsmi. Aprakstīts tirgus izaugsmes potenciāls un attīstības tendences. Tiek veikta patērētāju analīze, aprakstot produktu mērķauditoriju, tās apjomus un izvietojumu. Vai patērētājs būs biznesa klients vai individuāls patērētājs (vai abi)? Kādas pēc uzņēmuma vadības domām ir galvenās klienta prasības attiecībā uz produktu/pakalpojumu. Vēlams iekļaut patērētāju grupas sociālekonomisko analīzi, respektīvi, norādīt, kādu cilvēku grupu pēc vecuma vai ģeogrāfiskā novietojuma, vai ienākuma līmeņa Jūs uzskatāt par saviem mērķa klientiem.
Vēlams pievienot nodoma līgumus ar potenciālajiem klientiem, ja tādi ir.

4.2 Konkurences novērtējums
Iekļauta detalizēta konkurentu analīze, līdzīgi produkti vai produkta aizvietotāji, to iespējas. Apskatīti šķēršļi uzņēmuma ienākšanai tirgū, tirgus daļas palielināšanai, un turpmākai attīstībai. 

Norāda konkurējošo komercsabiedrību tirgus daļu, attīstību, galvenās atšķirības produktos, tehnoloģijās un piedāvājuma pozicionēšanā. 
Analizē potenciālo konkurenci no līdzīgiem vai aizvietotāj-produktiem vai pakalpojumiem. Uzsver priekšrocības, salīdzinot ar konkurentu piedāvājumu, kā arī to, kāpēc konkurentiem ir grūti produktu vai pakalpojumu atdarināt. 
Aprakstīts kā var aizsargāt savu produktu, pastāvot citiem patentiem.
5 Tirgus stratēģija
Tiek pamatots izvēlētais mērķa tirgus un tā segmenti, aprakstīta produkta cenu stratēģija. Iekļauti aprakstīti izplatīšanas kanāli, noieta veicināšanas (mārketinga) stratēģija un plānoto mārketinga pasākumu izmaksas.
Apraksta uzņēmuma nākotnes attīstības plānu 3-5 gadu periodā (piemēram, attīstība ģeogrāfiski, produktu klāstā u. tml.), ambīcijas un idejas, kā un kad šie plāni tiks sasniegti. Arī veidu, kādā tiks veikta mērķu kontrole un uzņēmuma darbības pielāgošana, piemēram, iknedēļas valdes sēdes, uzņēmuma finanšu rādītāju analīze regulāros intervālos, konsultācijas ar mentoriem vai citiem ekspertiem, u. tml. 

6 Uzņēmuma darbības modelis un organizācija
6.1 Modelis
Aprakstīts uzņēmuma darbības modelis. Paskaidrots, ko uzņēmums veiks ar saviem iekšējiem resursiem un kādus pamatdarbības nodrošināšanai nepieciešamos pakalpojumus izmantos no ārpuses. 
Raksturoti iespējamie sadarbības partneri. Dots ieskats tajā, kā paredzēts veidot uzņēmuma nākotni.

Sadaļā apraksta arī to, kas ir uzņēmuma piegādātāji (vai potenciālie piegādātāji) un kāda ir piegādātāju tirgus struktūra (cik daudz ir piegādātāju, vai tos ir vienkārši mainīt, cik lielā mērā tie nosaka situāciju galaprodukta tirgū u. tml.). 
Vēlams pievienot nodoma līgumus ar potenciālajiem sadarbības partneriem, ja tādi ir.
6.2 Pārdošanas plāns

Detalizēti apraksta uzņēmuma produktu/pakalpojumu pārdošanas stratēģiju, tajā skaitā plānotos reklāmas veidus, pārdošanas darbinieku piesaistes un atalgojuma plānu (fiksēta vai uz sasniegumiem orientēta algas likme), mērķa auditorijas identificēšanas un sasniegšanas pieeju. Apraksta plānoto pozicionēšanos tirgū salīdzinot ar konkurentiem, cenu politiku, pēc-pārdošanas servisa politiku, paredzētos loģistikas kanālus (ja aktuāli). Jauna un inovatīva produkta/pakalpojuma gadījumā, apraksta līdz šim izrādīto potenciālo klientu interesi un to, kā tiks veicināta interese par produktu/pakalpojumu.

7 Ieviešanas plāns

Svarīga biznesa plāna sadaļa - būtiskākās aktivitātes, kas nepieciešamas biznesa idejas īstenošanai. Īstenošanas plāns, kas ietver izmaksas un laika grafiku (piemēram, SIA dibināšana jūlijā, darbinieku pieņemšana augustā, pirmā produktu partija septembrī, utt.). Aprakstītas savstarpēji saistītās darbības uzņēmumā, kā arī tās, kas visvairāk ietekmē uzņēmuma darbību.

8 Finanšu analīze un plāns
Apraksta nepieciešamā finansējuma apjomu, finansējuma mērķi, kā arī uzņēmuma pašu kapitāla daļu, un, ja paredzēts, arī to, kas pienāktos investoram. Tādā gadījumā vēlams minēt arī prognozēto atdevi uz ieguldīto kapitālu. 
Sastādīts budžets biznesa idejas ieviešanai, kā arī naudas plūsma 2 gadiem.

Norādītas nepieciešamās investīcijas, kā arī avoti, no kādiem tās tiks piesaistītas. 
9 Riski
Norādīti uzņēmuma attīstībai būtiskākie riska faktori, kā arī veids, kādā tiks vadīti riski. Raksturota risku iespējamā negatīvā ietekme. Riski var tikt iekļauti arī pielikumā - SVID analīzē kā uzņēmuma vājās puses vai tirgus draudi.
Pielikums 1: NOSAUKUMS
Pielikums 2: NOSAUKUMS
� Biznesa plāna un tā pielikumu saturošā informācija ir domāta tikai Daugavpils novada biznesa ideju konkursa


„Esi uzņēmējs 2013” žūrijas vērtējuma sagatavošanai.


� Biznesa plāna saturs ir veidots kā paraugs Daugavpils novada biznesa ideju konkursa „Esi uzņēmējs 2013” konkursa dalībniekiem, kuru var papildināt pēc konkursa dalībnieku ieskatiem.
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