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دیدگاه تئوریک تصمیمگیری _ ارزش برنامهریزی تجاری قبل از شروع


چکیده
در این مقاله برنامهریزی تجاری را از دیدگاه کارآفرین نوظهور تجزیه و تحلیل میکنیم. ما ارزش برنامهریزی تجاری را برای کارآفرین در جایی که باید تصمیم بگیرد که آیا برنامهریزی کند یا خیر اندازهگیری میکنیم و نتایج بحثمان را با مطالعات تجربی که عملکرد سازمان ها را بعد از ورود به بازار مقایسه میکند، میسنجیم. با کمک یک قالب کاری تئوریک تصمیمگیری رسمی نشان میدهیم که ارزش برنامهریزی از امکان ارزیابی اقدامات متناوب و قدرتمند شدن (توانا شدن) برای بهبود استراتژی ناشی میشود.
قبل از ورود به بازار، علت اصلی ارزیابی، دنبال کردن ایدههای تجاری بد است. نشان میدهیم که چگونه ارزش برنامهریزی در برابر کسب و کار مورد ملاحظه تعیین میشود و چگونه به کیفیت برنامهریزی بستگی دارد. مدل تئوریک ما، چندین کاربرد آماری و رفتاری را نتیجه داد که با ملاحظات (مشاهدات) تجربی آورده شده در ادبیات مقایسه میکنیم. بهخصوص نشان میدهیم چگونه مدل تصمیمگیری عقلائیمان می تواند برای توضیح فرضیات مهم و مشاهدات متناقص که بحث برنامهریزی تجاری را تقویت کردهاند، بهکار گرفته شود.








1-خلاصۀ اجرائی
اگر چه طرحهای تجاری بهطور مداوم بهعنوان پیش نیازیهای حیاتی برای ایجاد یک تجارت جدید موفق حمایت شدهاند، انتقادهایی نیز در حرفۀ کارآفرینی وجود دارد که بهطور جدی مردد است که آیا واقعاً برنامهریزی تجاری یک فعالیت ارزشمند است.؟! بی نتیجه ماندن تحقیقات تجربی بر این موضوع منجر به بحثها (مذاکرات) متفاوت از فرآیند برنامهریزی تجاری شده و بر این موضوع تأکید میکند که ارزش برنامهریزی به فعالیتهای برنامهریزی خاص و اینکه کارآفرین در این فرآیند چه یادگرفته و چه میداند بستگی دارد.
بحث مداوم در ادبیات بهطور خاص نمیتواند دانشگاهی  باشد، چراکه کاربردهای گستردهای دربارهی چگونگی اجرای برنامههای تجاری توسط کسانی که آنها را مینویسند و کسانی که آنها را میخوانند وجود دارد. در بررسی ما، ارزش برنامهریزی تجاری قبل از ورود به بازار از طریق سود مورد انتظار نشان داده میشود که  این سود ناشی از تصمیم گیری بهتر برای شروع می یاشد وباعث خاتمه دادن به پروژههای تجاری ضعیف قبل از شروع می شود.
بهمنظور تشریح و توضیح بررسیمان،  مسأله تصمیم کارآفرین نوظهور را قبل از ورود به بازار بررسی میکنیم. بنابراین، ما دیدگاه پیشبینی شده را در مقایسه با اغلب تحلیلهای تجربی که فقط در بررسی رابطه بین برنامهریزی و عملکرد واقعی بازار بهکار گرفته می شوند، استفاده میکنیم. 
ما یک قالب کاری تئوریک از برنامهریزی را معرفی میکنیم که به ما اجازه شناسایی و اندازهگیری ارزش برنامهریزی تجاری را همانطور که توسط کارآفرین نوظهور دیده میشود، میدهد. اگر چه یادگیری و بهینه سازی مجدد تقریباً موجب بهبود و عملکرد بازار میشود، نشان میدهیم که عملکرد واقعی فقط استدلالی در طرفداری از تصمیم کارآفرین برای برنامهریزی تجارت قبل از شروع است. همچنین ارزش توانا شدن برای ایجاد یک تصمیم پیش بینی شده بهتر بعد از برنامهریزی نیز وابسته به کارآفرین است یعنی وارد شدن یا نشدن به بازار.
در حقیقیت، از نقطهنظر پیشبینی، علت اصلی برنامهریزی تجاری ارزیابیکننده، که پیشبینیهای بهتری برای جریان وجوه نقد شرکتی معین تهیه میکند، بدست آمدن نشانههای قابل اطمینان در رابطه با چشماندازهای آیندهی تجارت برنامهریزی شده است و بنابراین، کاهش امکان شکست از طریق حفظ ایدههای تجاری ضعیف از رسیدن به بازار. به عنوان نتیجه، آندسته از پروژههای با دقت برنامهریزی شده که شروع میشوند،با توجه به امکان بیشترشان برای موفقیت بعد از برنامهریزی، انتظارات بالاتر را توجیه میکنند. 
بنابراین، برای کارآفرین حقیقی، برنامهریزی فعالیتها که نشانههای به قدر کافی دقیق را نتیجه میدهد دارای ارزش واضحی است. 
بعضی وقتها، مدل تصمیمگیری عقلایی، فرد را برای تحصیل و درک تصمیمات کارآفرینی که به ظاهر غیرمنطقی هستند، قادر میسازد. برای مثال، حتی زمانیکه یک تجارت قبل از برنامهریزی، نتیجه موردانتظار منفیای دارد، انتظارات بعد از برنامهریزی به نحو خوبی ممکن است منجر به تصمیمات عقلایی برای شروع شود. تحلیلهای تجربی که فقط ورود به بازار کارآفرین را مشاهده میکنند، ممکن است بهطور غلط، این رفتار را به غرور و اعتماد به نفس بالای کارآفرینی نسبت دهند. 
از طرف دیگر، اگر در صورت فقدان برنامهریزی، شکست تجارت محتملتر از پیروزیاش باشد، یک کارآفرین منطقی که بر فعالیتهای برنامهریزی سرمایهگذاری میکند، با احتمال بیشتری پروژه را مختومه اعلام میکند تا وارد بازار شود. علاوه بر این، ما نشان میدهیم که امکان خاتمه با کیفیت برنامهریزی در محیطهای پرخطر افزایش مییابد. 
با بکارگیری نتایج برای جمعیتی از کارآفرینان نوظهور، فهمیدیم که برنامهریزی بهتر منجر به کاهشی موردانتظار تا افزایش، در تعداد شروعها میشود. علاوه براین، اگر برنامهریزی کمتر از حد عالی باشد، که یک فرض منطقی در رابطه با ارزشهای برنامهریزی است، با این وجود اکثریت کارآفرینان، که دارای طرح تجاری قبل از ورود به بازار هستند، شکست میخورند.
این نتایج(یافتهها) ، مشخص میکند که یک همبستگی منفی مشاهده شده بین برنامهریزی تجاری و موفقیت بازار برای یک نمونه از کارآفرینان با طرحهای تجاری اطلاعات کمی را در رابطه با ارزش طرحهای تجاری در اختیار ما میگذارد.
برای گروهی از کارآفرینان نوظهور در رابطه با برنامهریزی یا عدم برنامهریزی همچنین میتوانیم نشان دهیم که حتی اگر کارآفرینان نوظهور تجارتشان را برنامهریزی کنند، اکثر کارآفرینان موفق واقعی ممکن است یک طرح تجاری نداشته باشند. این نتیجه برای تفسیر آندسته از مطالعات تجربی که تمایل به کارآفرینان موفق دارد مهم است. با توجه به این حقیقت که کارآفرینان شکست خورده بیشتر متمایل به پاسخگویی به تحقیقات هستند،  مجددا،  این تجربه که کارآفرینان زیادی بدون طرح تجاری موفق شدند ، اطلاعات کمی دربارهی ارزش برنامهریزی به ما میدهد. 
بهطور خلاصه، مدل کارآفرین عقلائی ما، از این دیدگاه پشتیبانی میکند که برنامهریزی مؤثر است. همچنین نشان میدهد که چگونه برنامهریزی بر رفتار کارآفرین تأثیر میگذارد. این دیدگاه کاربردهای مهمی را برای تحقیقات و تدریس و تمرین کارآفرینی ارائه میکند. به خصوص، تحلیلهای ما ارزش مهارتهای برنامهریزی،در فرآیند کارآفرینی را که توسط مطالعات تجربی مستند شده را نشان میدهد. مهارت در برنامهریزی، هزینهی برنامهریزی را کاهش میدهد. از آنجاییکه ارزشهای بالای برنامهریزی فقط استدلالی متقاعدکننده در مقابل برنامهریزی است، تدریس برنامهریزی تجاری یک هدف عمده در تمامی برنامههای تحصیلی کارآفرین باقی میماند. 
2-مقدمه: 
ارزش برنامهریزی تجاری به بحثهای زیاد در ادبیات طی سالهای گذشته بر میگردد که نمونههای تجربی متفاوت برای جستجوی اینکه آیا برنامهریزی تجاری برای کارآفرینان نوظهور قبل از شروع ارزشمند است یا میتواند به سادگی از آن بگذرند.، مسیرشان را طی کند و فقط کارشان را انجام دهد. طرفداران برنامهریزی به طرح تجاری به عنوان یک پیشنیاز حیاتی برای یک تجارت جدید موفق مینگرند. در واقع، این مسئله پیغامی در مسیر تحصیلات کارآفرینی طی دههی گذشته محسوب میشد. تداوم این دیدگاه در چاپهای متفاوت کتابهای درسی مشهور به طور مستند آمده. منتقدان، شک دارند که آیا نگارش یک طرح تجاری اقدامی ارزشمند برای ایجاد یک تجارت جدید، است؟!
چرا کارآفرینان میبایست طرح تجاری داشته باشند؟ بهطور ذاتی، برخی از مقادیر قابل اندازهگیری برنامهریزی تجاری یک مزیت محسوب میشود. سابقه شرکتهایی که با یک طرح تجاری پایهگذاری شدند، عملکرد بازار بهتری را نمایان میکنند تا شرکتهایی که بدون طرح تجاری کار خود را آغاز کردند. بنابراین، اکثر مطالعات تجربی دربارهی این موضوع دیدگاهی مقایسهای و واقعی از ارتباط بین برنامهریزی و عملکرد بکار میگیرند. 
با این وجود، این مسئله با توجه به این واقعیت است که کسی ممکن است مخالفت زیاد و قابل توجهای را بین محققان  در این باره پیدا کند. 
Delmar and Shane (2003)، برای مثال؛ مجراهای متفاوتی را که از طریق آن برنامهریزی تأ ثیر مثبتی بر اقدام تجاری میگذارد مشخص میکنند. در مقابل، Longe et.at (2007)، به دنبال پشتوانهای برای این فرضیه هستند که تجارتهایی با یک طرح تجاری رسمی آغاز به کار میکنند متعاقباً کسانی را که بدون طرح تجاری آغاز به کار      میکنند را ناکارا جلوه نمیدهد.  Karlsson&honig (2009)، از این بحث نتیجهگیری میکنند که تحقیق تجربی در مورد ارتباط بین برنامهریزی تجاری و عملکرد تاکنون بینتیجه مانده. با این حال Brinckmann et.al (2010 ) در فراتحلیلشان از ادبیات تجربی. به این نتیجه رسیدهاند که نتایج تا حدی، موافق با برنامهریزی به نظر میرسد. در کل ما با عقیدهی آخر سهیم میشویم، اگرچه حمایت تجربی یافتهشده در ادبیات به معنای پایان مباحثات نیست. 
در این مقاله، دیدگاهی متفاوت را پی میگیریم. بجای مقایسه عملکرد بازار شرکتهای تازه افتتاح شده، بعد یا بدون برنامهریزی، یک دیدگاه پیشبینی شده تصمیم کارآفرین را از دیدگاه خودش برای برنامهریزی تحلیل میکینم.     برنامهریزی فعالیتی است که کارآفرین فقط زمانی آن را انتخاب میکند که منافعاش بیشتر از هزینههایش باشد. به منظور اثبات تمامی منافع برنامهریزی، مهم است که بر دو عملکرد متمایز امّا متقابل برنامهریزی تجاری تأکید کنیم.
از یک طرف، برنامهریزی تجاری شامل توسعه ایجاد شده از یک فرصت تجاری میشود، جائی که هدف بهبود عملکرد بازار شرکتهای تازه افتتاح شده است هم از نظر امکان ماندن(دوام آوردن) و هم از نظر نتایج مالی.  از طرف دیگر، برنامهریزی تجاری با ارزیابی یک فرصت تجاری، روبهرو است، بنابراین از تصمیم کارآفرین برای اینکه در مرحله بعد فرآیند کارآفرینی چه کند، و در نهایت آیا موفق به ورود به بازار میشود یا خیر حمایت می کند. 
موضوع دیگر که با تصمیم کارآفرین برای برنامهریزی یا عدم برنامهریزی در ارتباط است ارزش اطلاعاتی برای   تصمیمگیری بهتر بعد از برنامهریزی است که آیا او موفق به ورود بازار میشود یا باید تجارت را منحل کند. به منظور برجسته کردن جنبهی آخر، در تحلیلمان فرضیهای آوردهایم که برنامهریزی تجاری قبل از شروع هیچ تأثیری بر بازگشت سرمایه واقعی تجارت ندارد و طی یک فرصت معین ثابت فرض میشود. به عبارت دیگر، ما معتقدیم که یک کسب و کار موفق با طرح تجاری موفق نخواهد شد. همان طورکه یک کسب و کار ناموفق بدون طرح تجاری بدتر نخواهد شد. اگر برنامهریزی تجاری هنوز دارای ارزش قابل ملاحظهای است. این مسئله به دلیل توسعه فرصت نخواهد بود. علاوه براین اگر برنامهریزی تجاری بر ورود بازار مقدم شد، نتیجهی این فعالیت باید به کارآفرین در تصمیمش در رابطه با ورود به بازار کمک کند. در نتیجه، ارزش برنامهریزی باید قبل و نه بعد از تصمیم کارآفرین برای ورود به بازار مشخص شود.
به منظور مشخص کردن این ارزش، دیدگاهی تئوریک ازتصمیم گیری  را به کار میگیریم که ما را مجبور میکند به طور دقیق مشخص کنیم در کدام قسمت فرآیند کارآفرینی، برنامهریزی تجاری اتفاق میافتد. بنابراین به ما اجازه میدهد تا ارزش برنامهریزی را در این نقطه از فرآیند کارآفرینی مبتنی بر انتظارات کارآفرین معین کنیم. 
این ساختار رسمی ما را قادر میسازد ارزش اطلاعاتی برنامهریزی تجاری را تعیین و عوامل تأثیرگذارش را شناسائی کنیم . بهطور واضح نشان میدهیم که چگونه ارزش اطلاعاتی با کیفیت برنامهریزی افزایش مییابد. مدل تصمیمگیری نهتنها به ما اجازه میدهد که بدانیم کارآفرین چه چیزی را برای انجام انتخاب میکند بلکه علت کارش را هم برایمان مشخص میکند . این مسئله، ما را قادر میسازد تا مشاهدات تجربی رفتار و عملکرد کارآفرین را با در نظر گرفتن عقلانیت تفسیر کنیم .
بخش 3   در رابطه با اصطلاحات بحث میکنیم و ادبیات موجود را برای نشان دادن اینکه چگونه رویکردمان شکل میگیرد، بررسی میکنیم.
بخش 4  مشکل تصمیمگیری یک کارآفرین را که با دو انتخاب روبهرو شده مدلسازی و تحلیل میکنیم. یکی اینکه آیا با تجارت جدید وارد بازار شود یا خیر ؟ دیگری اینکه آیا این تجارت را قبل تصمیمگیری به بازار سازی برنامهریزی کند یا خیر؟
بخش 5 ارزش اطلاعاتی برنامهریزی را تحلیل میکنیم و نشان میدهیم چگونه به کیفیت برنامهریزی مربوط میشود.
بخش 6  نشان میدهیم چگونه برنامهریزی عقلایی بر رفتار کارآفرینی در فرآیند شروع تأثیر میگذارد.
بخش 7  هزینههای برنامهریزی را اثبات میکنیم و تأثیرشان را بر تصمیم کارآفرین برای برنامهریزی توضیح میدهیم.
بخش 8  از تحلیل هزینهها برای بررسی جمعیت کارآفرینان با برنامه و بی برنامه، که فقط با توجه به هزینه های برنامه ریزیشان متفاوتند و به کاربردهای بیشتر مدل برنامه ریزی عقلائی اشاره دارند و ممکن است به عنوان تفسیر نادر برای مدرکی علیه برنامه ریزی محسوب شود، استفاده میکنیم.
بخش 9  نتیجهگیری میکنیم و پیشنهاداتی برای تحقیقات آینده میدهیم.

3) چشم اندازهای برنامه ریزی در ادبیات 
نتیجه فقدان تحقیق تجربی بر ارتباط بین برنامهریزی و عملکرد بازار، تا حدی به نظر میرسد که نتیجهی تفسیرها و واژگان متفاوت برنامهریزی تجاری باشد. در مقالهی حاضر، یک«طرح تجاری» را به عنوان نتیجهای از یک فرآیند برنامهریزی تجاری کامل تعریف میکنیم. بنابراین هر گاه کارآفرینی وارد فرآیند برنامه ریزی شد، در انتها یک طرح تجاری را به او نسبت میدهیم. تکمیل طرح تجاری خیلی اوقات با تصمیم ورود به بازار مصادف میشود.
بهطور عکس، برنامهریزی تجاری لزوماً یک طرح تجاری را نتیجه نمیدهد برای مثال، زمانی که یک تجارت منحل   میشود. علاوه بر این، هیچ کس با یک طرح تجاری لزوماً مدرکی برای اثبات آن ندارد.
اخیراًمباحث به یک بحث متفاوت تر تغییر یافتهاند و آنهم اینکه اصلاً برنامهریزی تجاری درباره ی چیست؟
Honig  ( 2004) یک رویکرد برنامهریزی اقتضائی را بیان میکند که به کارآفرین اجازهی دنبال کردن الگوهای یادگیری و برنامهریزی دورهای و متفاوت میدهد که وابسته به فعالیتهای برنامهریزی گزینش است . بنابراین، کسی باید فرآیند برنامهریزی را به منظور مشخص کردن اینکه ارزش قابل اندازهگیری کجا ایجاد میشود، به دقت بررسی کند.
Gruber ( 2007) به طور تجربی اهمیت (بررسی دقیق) برنامه ریزی و یافتن ارتباط برنامه ریزی که قاطعانه به نوع فعالیتهای برنامهریزی مثل محیط بستگی دارد،  را نشان میدهد.
با توجه به Brinckmann etal ( 2010) تأثیرات قابل اندازه گیری برنامه ریزی تجاری به نظر میرسد با تعامل پویای برنامهریزی و یادگیری در ارتباط باشد . به طور ذاتی، کیفیت تصمیم در یک محیط یادگیری و برنامه ریزی میبایست به تجربه و دانش قبلی تصمیم گیرندگان یعنی کارآفرین وابسته باشد. در حقیقت این مسئله، هم برای کشف و هم برای شناسائی فرصت ها که بر مبنای عملکرد بازار اندازه گیری میشوند اثبات نشده است.
ارتباط یادگیری و ارزش برنامهریزی بر اهمیت ارزیابی و تصمیمگیری تمرکز میکند چرا که مقتضیات فقط تأثیر قابل اندازه گیری دارند اگر بر تصمیمات کارآفرینان بر اینکه در مرحله ی بعد چه کنند تأثیر گذارد.
به منظور اندازهگیری این ارزش، کسی باید مجموعهای از گزینهها را که تا کنون ایجاد نشدهاند، بررسی کند. همانطور که Gruber etal   (2008) نتیجه گرفت، کارآفرینانی که قادر به انتخاب از بین فرصتهای تجاری چندگانه موجود هستند، در شرایط عملکرد بازار پیشبینی شده بهتر عمل میکنند تا کسانی که فقط یک انتخاب دارند. ذکر این مسأله مهم است که این ملاحظه به طور صنفی رفتار انتخاب عقلائی را تأئید میکند چراکه فرصتهای چند گانه فقط بهطور سیستمی عملکرد را بهبود میبخشند.اگر کارآفرین قادر به تشخیص فرصتهای بهتر از بدتر باشد و سپس بهطور عقلائی بهتر را انتخاب کند، بهطور مشابه، Dencker et al  ( 2009 ) بیان میکند که شرکتهای تازه تأسیس که خط تولید خودشان را تغییر میدهند امکان دوام بیشتری را دارند.
دوباره، فرضیه ی مهمی وجود دارد که این شرکتها، اول میتوانند شناسایی کنند و سپس خط تولید بهتر را انتخاب کنند. بهطور کلی تر، &Mullins  Komisar ( 2009) همچنین، زمانی که بیان میکنند که کارآفرینان در یک فرآیند برنامهریزی معمولاً از تغییر مسیر به سمت برنامه جدید « B » سود میبرند تصمیمگیری عقلائی را مدنظر دارند پس در مسیر استراتژی مذکور بهبود مییابند.
در این مقاله، قصد داریم بهطور تئوریک به تحلیل و تعیین کیفیت ارزش برنامهریزی بپردازیم که به (توسط) مزیت توانا شدن برای انتخاب عقلائی یک گزینه بهتر و اجتناب از انتخاب گزینه بدتر ارائه میشود. در این حالت، برنامهریزی تجاری شامل چیزهایی میشوند که Arora &   Fosfuri  (2005) به آنها بهعنوان«اطلاعات تشخیصی» توجه کردهاند. در شرایط عدم قطعیت، ارزشی برنامهریزی توسط امکان یادگیری بیشتر کارآفرین درباره ی نتایج(پیامدهای) اقدامات گزینشی قبل از اقدام بعدی ارائه میشود. کیفیت برنامهریزی سپس توسط اطمینانش به ارزیابی چشماندازهای بازارهای تجاری ارائه میشود. برای کارآفرین، کیفیت برنامهریزی با اعتبار سیگنالهای تشویق(رفتن) یا مأیوس کننده که از تحلیل تجارت یعنی جائی که هر دو به یک اندازه برای کارآفرین اهمیت دارند، دریافت میشود، ایجاد میشود.
بنابراین، بررسی کردن آن دسته از کارآفرینانی که سیگنالهای تشویقی را دنبال میکنند  و وارد بازار میشود ناکافی است. برای یک ارزیابی مناسب، شخص باید تمامی مفاهیم تصمیم را با تمام اقدامات آن قبل از ورود به بازار بررسی کند.

4- مسئله تصمیم کارآفرین نوظهور 
تصمیم یک کارآفرین را قبل از شروع در نظر بگیرید. از آنجایی که برنامهریزی تجاری به شکل بخشیدن به نتایج کمک میکند، طبیعی است که تصمیم به برنامهریزی را قبل از تصمیم به شروع کسب و کار بگذاریم.
ساختار متوالی مسأله تصمیم کارآفرین توسط درخت تصمیمگیری در شکل 1 نشان داده شده که در آن مربعها نماد تصمیم، دایرهها   نماد شانس، مثلث ها   نماد گره نتیجه نهایی می باشند.
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موردی را در نظر بگیرید که کارآفرین تصمیم به شروع تجارت بدون برنامهریزی تجاری قبلی میگیرد. فرض میکنیم که اجرای ایدهی تجاری به شکل یک کسب و کار جدید سرمایهی اولیهای به مقدار  I  نیاز دارد که بازگشتهای سرمایه به طور جداگانه زمانی که تصمیم سرمایهگذاری گرفته میشود، قطعی نیست.
بدون از دست دادن کلیت، ما وضعیت پیچیده را با سناریوهای چندگانه نتیجه ی ممکن، به مجموعهای با فقط 2 حالت کاهش میدهیم . با احتمال  شروع تجارت یک جریان از وصولات آینده را ایجاد میکند که ارزش جاری  را که بالاتر از سرمایه اولیه I است نتیجه میدهد. پس ارزش جاری خالص  مثبت است.


بنابراین ما این حالت را به عنوان موفقیت تعریف میکنیم. با احتمال ، تجارت شکست را نتیجه میدهد. ارزش جاری پایینتر از ، مثل اینکه ارزش جاری خالص متناظر  منفی است. یعنی 


گزینهی مرجع برای شروع یک کسب و کار دارای ارزش جاری خالص  است که ما با  نرمالش میکنیم.
برای راحتی بیان، فرض کنید تصمیمگیرنده فاقد سبک است چرا که ما عمدتاً مایل به بررسی ماهیت کیفی مسئله تصمیم کارآفرین هستیم تا ارزیابیهای کمیتی تصمیمات او. کارآفرین شروع تجارت را انتخاب خواهد کرد اگر و فقط اگر ارزش جاری خالص مورد انتظار شروع کسب و کار مثبت باشد.یعنی:  
اگر ارزش خالص جاری شروع منفی باشد، کارآفرین نوظهور گزینهی مرجع را انتخاب خواهد کرد یعنی شروع پروژه را پایانیافته میداند. البته، کارآفرین میتواند شروع را دیرتر و با پروژهای توسعه یافتهتر اجرا کند. با این وجود، ما این مسئله را به عنوان یک مشکل تصمیمگیری در پروژه جدید میدانیم. 
موردی را در نظر بگیرید که در شاخة بالاتر شکل 1 آورده شده است. جایی که کارآفرین قبل از شروع کسب و کار برنامهریزی میکند. هدف برنامهریزی تجاری، تجزیه و تحلیل شانسهای شروع یک کسب و کار موفق است. بنابراین، کارآفرین انتظار دارد برخی سیگنالها را با توجه به چشمانداز کسب و کار دریافت دارد. برای سادگی کار، فرض میکنیم که برنامهریزی تجاری در سیگنال مثبت و منفی را نتیجه میدهد. 
از یک طرف، کارآفرین میتواند گزینهی مرجع را انتخاب کند یعنی شروع نکند و ارزش جاری خالص صفر را دریافت کند. از طرف دیگر، راهش را ادامه دهد و کسب و کار را شروع کند و این کسب و کار هم میتواند نتیجهای مثبت داشته باشد هم منفی. توجه داشته باشید که در هر مورد، ارزش جاری خالص یعنی  تحتتأثیر برنامهریزی تجاری نیست. بنابراین با توجه به توضیحات مان در بخشهای قبلی، به طور واضح فرض میکنیم « برنامهریزی برکیفیت ایده تجاری تأثیر نمیگذارد. تنها هدف برنامهریزی در متن، ارزیابی فرصت و به روز کردن شانسها قبل از تصمیمگیری برای شروع است. 
اگر سیگنال (مثبت یا منفی) از برنامهریزی بدست آید که به تصمیم کارآفرین مربوط شود، سپس احتمالات شرطی (نامعلوم) شکست و پیروزی، یعنی بعد از مشاهده سیگنالها، با احتمالات غیرشرطی که قبل از برنامهریزی ارائه میشود، متفاوت است. در مجموعه ما کیفیت برنامهریزی با احتمالات توانمندشدن برای شناسائی پیشاپیش ایدههای تجاری موفق و ناموفق ارائه میشود. این احتمالات در جدول 1 ارائه شدند که «موفقیت و شکست« باعث تحقق ایده تجاری را می شوند. 
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شخص میتواند مجموعههای محتمل متناوب از  را درنظر بگیرد که منعکس میکند که یافتن موفقیتها  آسانتر است یا شکستها. 
هر دوی احتمالات، کیفیت برنامهریزی را تشکیل میدهند و با هم رفتار تصمیمگیری کارآفرین را تضمین میکنند. توجه داشته باشید که شرط  است که با  و  برابر است بیان میکند که احتمال یک تشخیص درست بیشتر از احتمال تشخیص نادرست است. یعنی برنامهریزی بهتر از حدس زدن است. 
در تصمیمگیری بر این که آیا باید وارد بازار شود یا خیر، کارآفرین به ارزش جاری خالص مورد انتظار اجرای شروع کسب و کار نیازمند است. این مسئله، بهطور زیاد به احتمالات شکست و پیروزی که به سیگنال برنامهریزی تجاری وابسته است، بستگی دارد. با ارائهی خصوصیات کیفیت برنامهریزی و در جدول 1، میتوانیم این احتمالات شرطی(نامعلوم) را با قانون Bay محاسبه کنیم.
    (1)

 P

    (2)

 

از مخرجهای احتمالات شرطی معادلهی 1 و 2 میتوانیم مستقیماً در سیگنال برنامهریزی نتیجه بگیریم: 
    (3)

  (4)
از معادلات 1 و 2، شخص میتواند تشخیص دهد که برنامهریزی، اگر بهتر از حدس زدن باشد، ( ، باعث میشود احتمالات شرطی موفقیت از احتمال  منحرف شود: مثل اینکه
    
علاوهبراین، تفاوت بین دو احتمال شرطی ارائه شده در معادلات 1 و 2، مثل کیفیت برنامهریزی افزایش مییابد. یعنی مدل ساده ما، توضیح عقلائی برای مشاهدات انجام شده توسط Cooper et.al (1988) است که بیان میکند که اکثر (68%) کارآفرینان در یک کسب وکار مشابه« احتمالاتشان را برای موفقیت بیشتر از دیگران قراردادند» اگر کارآفرینی که وارد بازار میشود، احنمالش برای پیروزی را ( در نظربگیرد، با توجه به احتمال کلی، تفاوت در عقیده، در مجموعه ی حاضر، بهسادگی، نتیجه ی منطقی برنامهریزی است.
بنابراین این طرز تفکر نیازمند ناهنجاری شناختی، غرور و دیگر جنبههای روانی که Hayvard et.al ( 2006) بهعنوان خصیصههای تصمیمگیری کارآفرینی معرفی میکند، نیست.
با توجه به روش کار Shane & Venkataraman (2000) یکی از سئوالات پایهای کارآفرینی این است که«چرا برخی از افراد به جستجوی فرصت میپردازند؟» یک توضیح منطقی و ساده میتواند این باشد که برخی از افراد در ارزیابی چشماندازهای تجارت بهتر از دیگران عمل میکنند یعنی در مجموعه ما، برنامهریزیشان با کیفیت بالاتری پیکرهبندی میشود. انحراف از احتمالات شرطی در معادلات 1 و 2 از ارزشهای  شان همچنین توضیح عقلائی برای این است که چرا Townsend et.al ( 2010) به این نتیجه رسید که احتمال موفقیت (احتمال نتیجه) ارتباطش را برای تأثیر گذاری به تصمیم کارآفرین برای شروع کسب و کار از دست میدهد وقتی که کیفیت برنامهریزی(توانایی) مدنظر قرار میگیرد.



5- ارزش اطلاعاتی برنامهریزی
با توجه به خصوصیات رسمی موقعیت(شرایط) تصمیمگیری کارآفرین، حال میتوانیم ارزش اطلاعاتی برنامهریزی تجاری را بررسی کنیم. به طور ذاتی، برنامهریزی یک ارزش مثبت خواهد داشت  البته  اگر بر رفتار کارآفرین تأثیر بگذارد. یعنی اگر یک سیگنال مثبت کارآفرین را مایل به شروع و یک سیگنال منفی او را مایل به انحلال یک تجارت جدید کند. 
بهطور خاصتر، ارتباط بین ارزش اطلاعات و کیفیت برنامهریزی که با  در گزاره های زیر آمده، خلاصه میشود: 
گزاره 1: ارزش اطلاعات برنامهریزی تجاری بزرگتر از صفر خواهد بود اگر کیفیتهای برنامهریزی از سطح حداقل  تجاوز کند که به طور مشترک توسط پارامترهای کسب و کار جدید تعیین میشوند و به صورت خطی بهم مربوطاند. برای  و ، ارزش اطلاعات  به صورت خطی با هر دو کیفیت برنامه ریزی افزایش می یابد.
با توجه به قضیه 1: برنامهریزی به خودی خود مفید(با صرفه) نیست، بلکه نیازمند کیفیت برنامهریزی حداقل به منظور داشتن ارزش مثبت برای کارآفرین است، جایی که  به طور مشترک با کسب و کار جدید تعیین میشوند 
به طور ذاتی، اگر کیفیت برنامهریزی پائین باشد، سیگنالی که کارآفرین دریافت میکند برای نتیجه دادن کاربردهای قابل تشخیص مبهم است. نتیجتاً، او هرکاری را که بخواهد بدون برنامهریزی انجام میدهد که یعنی برنامهریزی برای کارآفرین هیچ ارزشی ندارد. 
مزیت خاص برنامهریزی تجاری به شرایط بدون برنامهریزی بستگی دارد که شخص باید بین دو مورد به تشخیص بپردازد. 
 1-  اگر شروع یک تجارت بدون برنامهریزی دارای ارزش جاری موردانتظار باشد، یعنی کارآفرین مایل به ورود به بازار بدون برنامهریزی است. در این حالت برنامهریزی در شناسائی و خاتمهی کسب و کاری به ظاهر ناموفق است.
2-     اگر شروع یک کسب و کار بدون برنامهریزی دارای ارزش جاری خالص منفی باشد ، یعنی کارآفرین مایل به ورود به بازار بدون برنامهریزی نیست و مزیت برنامهریزی شناسایی و شروع کسب و کاری به ظاهر موفق است.
توجه داشته باشید که در مورد 2 ، شروع کسب و کار، مسئلهای جالب نیست. با این وجود، به دلیلی کیفیت برنامهریزی بهقدر کافی بالا، کارآفرین عقلائی کسب و کار را آغاز میکند ، اگر یک سیگنال مثبت دریافت کند، این رفتار هیچ ربطی به اعتماد به نفس بالا ندارد هرچند مشاهده ی تنهای ورود به بازار کارآفرین غیر از آن را پیشنهاد دهد.
بهمنظور تشریح تأثیر برنامهریزی تجاری از نظر کمیتی، یک مثال عددی از یک کارآفرین میزنیم.
با قاعدهمند کردن مدل تصمیمگیری با دادههای قابل مشاهده و محتمل، میتوانیم تمامی جنبههای مربوط به مسئله تصمیمگیری کارآفرین را تعیین کنیم. علاوه بر این، مدل قاعدهمند شده به ما اجازه ی مقایسهی کاربردهای رفتاری مدل تصمیمگیری را با مشاهدات تجربی واقعی میدهد.
مثلاً سرمایهگذاری اولیه در کسب و کار جدید 200000= I ، احتمال موفقیت 20/0 =  ارزش جاری موفقیت 800000=  و ارزش جاری شکست 100000=   بنابراین، ارزش جاری خالص شروع                                     یعنی کارآفرین فاقد ریسک کسب و کار جدید را بدون برنامهریزی شروع میکند( مورد 1) ، اگر چه احتمال موفقیت کسب و کار پایین است. اگر  قرار دهیم، حداقل کیفیت برنامهریزی برای اینکه برنامهریزی برای کارآفرین دارای ارزش باشد    است.
حال فرض کنید که کارآفرین احتمال برنامهریزیاش با کیفیت 75/0 = q باشد یعنی در   از موارد ارزیابی فرصت     بهطور موفق عملکرد واقعی را پیشبینی میکند. بنابراین برنامهریزی بهتر از سکه انداختن است. بهطور قابل ملاحظه، برای کارآفرینی که تصمیم به  برنامهریزی میگیرد،   احتمال موفقیت شروع 115% از 20/0 =  به 43/0=  (  افزایش مییابد در حالیکه احتمال شکست تقریباً  30/0 =    از  80% =    به   57/0 = Pکاهش مییابد.
بنابراین این مسئله مهم  است که، کارآفرین برنامهریز در مثال ما، فقط 15% (  )شانس موفقیت دارد که   کمتر از احتمال اجرای( )  یک کسب و کار بدون برنامهریزی است.
این مسئله، بهاین دلیل است که برنامهریزی به حد اعلی نرسیده و  با کیفیت  دارای ریسک منحل کردن یک پروژه خوب بهطور غلط است. از طرف دیگر، برنامهریزی تجاری ارزشمند  همچنین احتمال شکست کمتری را ایجاد میکند. در مثال، احتمال شکست برای کارآفرین با برنامهریزی فقط 20% است.
  
با 80% شانس شکست بدون برنامهریزی مقایسه شود، بهبود قابل ملاحظهای است و از احتمال موفقیت کاهش یافته مهمتر است. قضیه بعدی این مشاهده را تعمیم میدهد: 
گزاره 2: اگر برنامهریزی تجاری در کشف پتانسیلهای موفقیت کمتر از حد عالی باشد، شانس ورود به بازار و اجرای یک کسب و کار موفق را برای کارآفرین کاهش میدهد. با این وجود، اگر برنامهریزی دارای یک ارزش مثبت باشد، شانس شکست نسبتاً کاهش خواهد یافت. 
با این وجود حتی با برنامهریزی تجاری ارزشمند، کارآفرینی که وارد بازار میشود ممکن است شکست بخورد. 
همانطور که در مثال آمده: 
  
تفسیر بعدی توضیح میدهد: 
گزاره 3: اگر احتمال موفقیت کسب و کار کمتر باشد تا شکست آن قبل از برنامهریزی  سپس موفقیت کسب و کار بعد از برنامهریزی کمتر محتمل است ، اگر یعنی کیفیت برنامهریزی شانس شکست را جبران نمیکند. 
بهطور ذاتی، حتی اگر برنامهریزی ارزشمند باشد، ولی نه به قدار کافی خوب که بتواند ریسک بالایی شکست را جبران کند، نتیجهی محتملتر برای ورود کارآفرین به بازار یا یک طرح تجاری هنوز شکست است تا پیروزی. در مثال ما با:  و ، کارآفرین با کیفیت برنامهریزی  ترجیح به برنامهریزی میدهد. با این وجود احتمال شکست بیشتری دارد. 
این نتیجه تئوریک دارای کاربرد تجربی جالبی است. برای تمام نمونههای کارآفرین، طرح تجاری، ارزش برنامهریزی تجاری از سهم کارآفرینانی که در بازار موفق هستند معلوم نمیشود. به عبارت دیگر، همبستگی منفی بین برنامهریزی تجاری و موفقیت بازار در یک نمونه از کارآفرینان با طرح تجاری که اطلاعات کمی را دربارهی ارزش طرحهای تجاری به ما میدهد. بنابراین شخص باید در نتیجهگیریهای بدبینانه از نمونههایی که شکست خوردند محتاط باشد. 
گزاره 3 فرض میکند که موفقیت کمتر امکان دارد تا شکست. از آنجایی که احتمال موفقیت  ، به ماهیت و محیط پروژهی شروع بستگی دارد مثل افق زمانی، شواهد تجربی ترکیب شدهاند. با توجه به Headd(2003)، به نظر میرسد شکست کسب و کار به طور گسترده ای  با آمارهای رسمی در مورد خاتمه کسب و کار در ارتباط باشد که اغلب  به طور اشتباه به عنوان شکستها تفسیر میشود. او به آمارهای مستقلی اشاره میکند که نشان میدهند که بیش از 75% شروعها تا دوسال اول دوام میآورند، دارای ارزش بالای   هستند در حالیکه بعد از 6 سال 40% شان یعنی کمتر از نصف هنوز مشغول تجارت هستند.
Bruderl et.al (1992) چندین عامل مؤثر بر شکست شرکت را شناسایی میکند که درصد انحلالشان در اولین سال بسیار بالاست. با این وجود، بعد از 5 سال، 60% شروعهای مورد معامله هنوز مشغول کسب و کارند. 
Strotmann (2007) به ارزشهای مشابهی دست یافت و همچنین به نتایجی رسید که کمتر از نیمی از آنها بعد از 10 سال هنوز مشغولند. Astebro (1998) دیدگاه بدبینانهای را پیشرو میگیرد و به این نتیجه میرسد که کمتر از نیم ، حداقل 4 سال دوام میآورند. از آنجایی که شکست شرکت در مجموعهی ما فقط به ارزش جاری خالص منفی برمیگردد تا بدهکاری، یک ارزش پائین  برای زمان کمتری توجیه شده است. 

6- تأثیرات برنامهریزی بر رفتار کارآفرینی: 
همانطور که از مثال بخش قبلیمان مشخص شد، ارزش اطلاعات مثبت برنامهریزی ، تأثیرات قابل توجهای بر رفتار کارآفرین میگذارد. زمانیکه برنامهریزی ارزشمند است:  ، احتمال اجرای شروع میشود. در حالیکه ، احتمال خاتمه را نشان میدهد. در فرآیند برنامهریزی با:  کارآفرین نوظهور بیشتر مایل به خاتمه پروژهاش است بخاط سیگنال منفی. (با احتمال 65%) و  با احتمال 35%، او وارد بازار میشود تا یک کارآفرین شود. 
گزاره 4: اگر قبل از برنامهریزی احتمال پیروزی کمتر از شکست باشد،  و اگر کارآفرین حداقل در شناسایی شکستها مثل پیروزیها خوب باشد،  سپس برنامهریزی که دارای ارزش مثبت است بیشتر مایل به خاتمهی یک پروژه است تا ورود به بازار. 
منتقدان برنامهریزی تجاری گمان میکنند که برنامهریزی وقتگیر است و فقط باعث میشود کارآفرین از شروع کسب و کار منصرف شود. همانطور که قضیه 4 نشان میدهد، علت خوبی برای آن وجود دارد؛ برنامهریزی خوب به کارآفرین کمک میکند تا شانس موفقیت خود را با هدایت او برای خروج از کسب وکار ناموفق قبل از ورود به بازار بهبود بخشد. علیرغم انتقادهای کلی’se Bhid (1994) به برنامهریزی تجاری، میتوان خیلی از ایدهها را جدا کرد و ایدههای خوب را که برای کارآفرین موفق سازنده است را کشف کرد. 
با توجه به قضیه 4، بنابراین درست به نظر نمیرسد که کارآفرینان نوظهور را ترغیب به شروع بدون برنامهریزی کنیم. اگر ما مثال عددیمان را به یک جمعیت مشابه از کارآفرین نوظهور با برنامهریزی مشابه گسترش دهیم میبینیم به طور میانگین .35% وارد بازار خواهند شد. 
Astebro (1998) گزارش میکند که مطالعات متفاوت نشان میدهند که به طور قابل ملاحظهای کمتر از 50% کارآفرینان نوظهور موفق به شروع یک شرکت جدید میشوند. 
با توجه به  قضیه 4، یک جنبهی میانی از برنامهریزی تجاری این است که به کارآفرینان کمک میکند که با ایدههای بد از بازار دور باشد. بنابراین کسی ممکن است اینچنین فرض کند که برنامهریزی تجاری بهتر میتواند مؤثرتر در اجتناب از ایدههای تجاری بد باشد. 
گزاره5: یک سطح کیفیتی بالا از  بهطور واضح احتمال موفقیت را بالا میبرد. در حالیکه سطح بالای کیفیت   احتمال شکست را بالا میبرد. اگر هر دو سطح کیفیت یک مقدار یکسان افزایش یابد، انحلال (اجرا) کسب و کار بیشتر محتمل میشود. اگر و فقط اگر احتمال پیروزی قبل از برنامهریزی  ، پائینتر (بالاتر) از احتمال شکست باشد. 
قضیه 5 مستقیماً کیفیت برنامهریزی را به تصمیم شروع کارآفرین مرتبط میکند. خواه کیفیت برنامهریزی بالاتر که بر تأثیر میگذارد، موفقیت کارآفرین برای ورود به بازار را افزایش دهد یا پروژه را منحل کند، به احتمال موفقیت  بستگی دارد. 
جالب است بدانید که این نتیجهی تئوری را با مطالعه تجربی Shane & Delmar (2003) مقایسه کنیم. که به این نتیجه رسیدند که برنامهریزی تجاری خطر انحلال کسب و کار را کاهش میدهد. مطابق قضیه 5، این نتیجه زمانی انتظار میرود که برنامهریزی بهتر عمدتاً منجر به سطح بالاتری از  میشود یا زمانی که  به طور سیستمی تحت تأثیر قرارمیگیرند و کسب و کارها بیشتر احتمال پیروزی دارند تا شکست. با این وجود، با احتمال موفقیت کمتر از 5/0، مدل ما پیشبینی میکند که برنامهریزی بهتر کارآفرین نوظهور را مجبور به انحلال پروژه میکند.
در حالیکه تمرکز ما بر به روز کردن احتمالات از طریق ارزیابی فرصت است و Delmar & Shane  ( 2003) مطالعاتشان را بیشتر بر ارزش بهبود از طریق توسعه فرصت قرار میدهند.
اگر کیفیت برنامهریزی با زمانی که بر آن صرف میکنیم بهتر شود ، این  نتایج هم چنین  توضیح میدهد که چرا برنامهریزیهای طولانیتر موفقیت کارآفرین را برای شروع یک کسب و کار کاهش میدهند.
مطابق با Townsend et.al (2010) ، صرف زمان طولانیتر بر برنامهریزی امید به نتیجه ی کارآفرین را کاهش میدهد چراکه پنجرههای فرصت بسته میشوند اگر شروع با تأخیر همراه شود. از زاویهی متفاوت تر قضیهی 5 بیان میکند که، اگر امید به نتیجه  برای شروع کم است، سپس برنامهریزی طولانیتر احتمال دریافت سیگنال منفی کارآفرین نوظهور را افزایش خواهد داد و پروژه منحل میشود، درحالیکه قضیه 5 کیفیت برنامهریزی را به تصمیم شروع کارآفرین ربط میدهد، ما میتوانیم این عبارت را به دستهای از کارآفرینان با برنامه نسبت دهیم تا به سرعت کاربرد بعدی را بهدست آورند.
نتیجه: اگر برای تمام کارآفرینان نوظهور احتمال موفقیت قبل از برنامهریزی کمتر(بیشتر) از احتمال شکست است سپس افزایش در کیفیت برنامهریزی ( )  منجر به کاهش(افزایش) در مقدار شروعها میشود.
این نتیجه کاربردهای مهمی در حمایت و ارتقای شروعها  ارائه می دهد  چراکه نشان میدهد که در یک محیط با پروژه شروع کمتر محتمل است ،یعنی جایی که  ،بهبود برنامهریزی تجاری از طریق آموزش، مربیگری یا ابزارهای حمایتی، ممکن است با اهداف سیاسی برای ایجاد شروعهای بیشتر در تناقض باشد.

7- هزینههای برنامهریزی تجاری
ارزش اطلاعات برنامهریزی که در بخش قبل بررسی کردیم، اینچنین تعریف شده: منافع مورد انتظار از برنامهریزیهای منهای منافع مورد انتظار از عدم برنامهریزی. همانطور که در گزاره 1 نشان دادیم ارزش اطلاعات با کیفیت برنامهریزی افزایش مییابد. در نتیجه کارآفرین باید بالاترین کیفیت برنامهریزی را نشانه رود و سیگنال تقریباً کاملی مرتبط با موفقیت کسب و کار بدست آورد، اگر برنامهریزی بیهزینه باشد. 
برنامهریزی نیازمند زمان ، تلاش، پول است که منجر به  هزینه حسابداری نقدی مستقیم میشود. علاوه بر این هزینههای فرصت، نقش مهمی بازی میکنند. اولاً، از آنجائی که فعالیتهای برنامهریزی جزئی زمانگیر هستند، شروع پروژه به تأخیر میافتد و باعث افزایش هزینه و کاهش ارزش جاری وصولات آینده طی زمانهای برنامهریزی میشود. 
بنابراین، ما یک تأثیر تأخیر زمان خالص داریم ،جائی که کاهش ارزش جاری خالص مورد انتظار اتفاق می افتد حتی اگر ساختار و اندازهی جریان وجوه نقد آینده از زمان شروع ایده تجاری ثابت بماند. 
دوماً، طی فرآیند برنامهریزی شرایط بازار قابل تغییر است چرا که رقبای جدید وارد بازار میشوند و این مسئله وصولات موردانتظار را کاهش میدهد. 
برنامهریزی تجاری شامل هزینههای ثابت ، مثل کتابها، نمونهها،چک لیست ها میشوند و همچنین هزینههای متغیر را در بر میگیرند. این پذیرفتنی است که فرض کنیم  حسابداری و هزینهی فرصت با کیفیت برنامهریزی افزایش می یابد. برخی اوقات افزایش در هزینههای حاشیهای مثل کاهش ارزش جاری موردانتظار به طور نامتناسب زمان برنامهریزی را افزایش میدهد. 
علاوه بر این، کسی ممکن است فرض کند که پیشبینی کامل( بسیار هزینه بردار است. 
با مقایسه هزینهها با ارزش اطلاعات، شخص، سود خالص برنامهریزی را بدست میآورد. 
رابطهی بین 3 منحنی متناظر در شکل 2 کشیده شده. اگر یک  مجموعه از کیفیت  برنامهریزی بوجود آید، که در آن ارزش خالص برنامهریزی مثبت است سپس کیفیت بهینه برنامهریزی q با حداکثر ارزش خالص تعیین میشود. 
با این وجود اگر هزینههای برنامهریزی به حدی زیاد باشد که از ارزش اطلاعات برای تمام سطوح تجاوز کند سپس کارآفرین نوظهور باید از برنامهریزی خودداری کند. اگر  ارزش جاری خالص موردانتظار مثبت باشد. کارآفرین بدون برنامهریزی شروع خواهد کرد. در غیر اینصورت اگر با یک ارزش جاری خالص منفی روبهرو شود او از شروع یک کسب و کار خودداری میکند.

برای یک نمونه از کارآفرینان نوظهور، هزینه های نهائی برنامه ریزی تجاری ، تاثیر قابل ملاحظه ای بر تعداد کارآفرینانی که تصمیم به برنامه ریزی می گیرند، دارد. علاوه بر این هزینه ها ، کیفیت برنامه ریزی را به واسطه تعداد شروع ها مشخص می کنند
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شکل 2: هزینه های برنامه ریزی و کیفیت بهینه برنامه ریزی

8- تعداد کارآفرینان با و بدون برنامه
به منظور توسعه بحث، جامعه ای فرضی را می سازیم که هم شامل کارآفرین با برنامه و هم کارآفرین بی برنامه می شود که فقط با هزینه های برنامه ریزی شان قابل شناسائی هستند. بنایر این، برخی کارآفرینان،  تصمیم به عدم برنامه ریزی می گیرند چرا که هزینه های برنامه ریزی بسیار بالاست.با قاعده مند کردن مدل تصمیم از طریق داده های محتمل و قابل مشاهده ما می توانیم کاربرد های آماری را از بحث تصمیم گیری که در آن برنامه ریزی فرضا ارزشمند است ، نتیجه بگیریم و این ها را با مشاهدات تجربی واقعی  مقایسه می کنیم.
محیطی را در نظر بگیرید که شامل n   کارآفرین نوظهور است. همان طور که در بخش های بعد ذکر کردیم ، تنها دلیلی که یک کارافرین برنامه ریزی نمیکند، هزینه های مالی و فرصت برنامه ریزی است که بیشتر از ارزش اطلاعات است.
فرض می کنیم که ارزش جاری خالص مورد انتظار از کسب و کار برای تمام کارآفرینان ، مثبت است یعنی 
PSvS+ (1-pS)vF-I>0 به طوری که برنامه ریزی ضرورتی برا ی شروع محسوب نمی شود. در حقیقت اگر ارزش خالص جاری پروژه منفی بود کارآفرین مجبور به بررسی دوباره پروژه می شد. با این وجود، این نوع ایجاد  برنامه ریزی را از تحلیل مان بیرون نگه می داریم  که مبادا سود اضافی  به برنامه ریزی منتقل کنیم. فرض کنید که تعدادی از این کارآفرینان، هزینه برنامه ریزی پایین CL(qs,qf) را دارند که آنها را قادر به برنامه ریزی با کیفیت  q*f,q*s  می کند.در حالیکه باقی با هزینه برنامه ریزی بالا CH(qs,qf)  روبه رو  شدند که بسیار بیشتر از آن است که یک یک سود خالص مثبت برنامه ریزی را برای تمام سطوح qs,qf تضمین کند.
بنابراین دنیایی را درنظر میگیریم. برنامهریزی برای برخی از کارآفرینان ممکن است وبهطور ساختگی ارزش مثبت معلومی دارد. 
برای گروه اول از کارآفرینان نوظهور، برخی سیگنال مثبت از برنامهریزی دریافت میکنند که آنها را برای شروع بدون برنامهریزی ترغیب میکند. در مقابل آن برنامهریزان که سیگنال منفی دریافت میکنند ترجیح میدهند که پروژهشان را خاتمه دهند. از برنامهریزان کسانی که نهایتاً وارد بازار میشوند، برخی موفق و برخی شکست خواهند خورد. 
در گروه دوم، تمام کارآفرینان بدون برنامهریزی شروع میکنند. در این گروه برخی موفق میشوند و برخی شکست میخورند. 
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شکل 3:  رابطه بین برنامه ریزی کسب و کار و موفقیت

جامعه ما 10000 تا فرض میشوند که همگی شانس موفقیت 20% دارند) اکثر این کارآفرینان 55% میخواهند تجارتشان را برنامهریزی کنند. چون هزینه برنامهریزی جایی که برنامهریزی تجاری با کیفیت بهینه اجرا  میشود، کم است. 
اولین کاربردی که از این جمعیت کارآفرین بدست میآوریم مربوط به مطالعه گستردهی خصوصیات، تصمیمات کارآفرینان (فقط) موفق میشود. عمدتاً چون کارآفرین ناموفق موجود نیست. 
گزاره 6- حتی اگر اکثر کارآفرینان نوظهور کسب وکارشان را برنامهریزی کنند، اکثر کارآفرینان موفق تجارتشان را بدون یک طرح تجاری شروع میکنند. اگر کشف  کسب و کار موفق کمتر از نسبت کامل باشد. ()
مثال ما در نمودار 3 را درنظر بگیرید. از 10000 کارآفرین نوظهور در نمونه، 55% تصمیم به  برنامهریزی تجارتشان میگیرند. از این برنامهریزان 825 نفر موفق میشوند. از 45% نوظهوران که بدون برنامه هستند، همانطور که Lange et.al (2007) بیان کرد 900 نفر موفق میشوند. 
گروه آخر 52% از 1/725  کارآفرن موفق را تشکیل می دهند. بنابراین در حالیکه اکثر کارآفرینان نوظهور قبل از شروع برنامه ریزی می کنند، اکثر کارآفرینان موفق بدون برنامه شروع کرده اند. به نظر می رسد این مشاهده مدرکی علیه برنامه ریزی تجاری باشد. لازم به ذکر است  که این مثال در محیطی آورده شده که در آن ارزش برنامه ریزی برای برنامه ریز مثبت فرض شده است.
با توجه به گزاره 6 نتیجه می گیریم برای نمونه از کارآفرینان موفق، ارزش برنامه ریزی نمی تواند از سهم کارآفرینان با طرح تجاری بدست آید. برای مثال، 
Honig&Karlsson(2004) در مطالعات تجربی شان از کارآفرینان نوظهور که قادر به دوام در بازار شدند نتیجه می گیرند که موفقیتشان مربوط به برنامه ریزی تجاری نبوده است.
قضیه 6 نشان می دهد که چقدر یک فرد باید در تفسیر خصوصیات تجربی کارآفرینان موفق و نتیجه گیری با توجه به ارزش برنامه ریزی تجاری مواظب باشد.
گزاره 7- اگر برخی کارآفرینان با احتمال پائین موفقیت  به برنامه ریزی تجاری بپردازند (qs<1)، تعداد کل کارآفرینان موفق کمتر از زمانی است که تمام کارآفرینان بدون برنامه ریزی وارد بازار شوند.
به طور رسمی گزاره 7 که با تعداد کارآفرینان با و بی برنامه در ارتباط است، توسعه یافته ی گزاره ی 2 محسوب می شود که به برنامه ریزان فردی میپردازد. در مثال ما اگر تمام کارآفرینان نوظهور ، بدون برنامه ریزی وارد بازار شوند، تخمین برای تعداد کارآفرینان موفق 2000 تا است یعنی 20%.
با این وجود نمودار 3 نشان می دهد که فقط 1/725  کارآفرین موفق وجود دارد. همان طور که مشاهده می کنید کمبود 275 کارآفرین موفق ،فقط نتیجه برنامه ریزی تجاری است. به طور ذاتی اگر برنامه ریزی به پیش بینی کاملی دست نیابد ، برخی از شرکت ها موفق محسوب نمی شوند و از بین خواهند رفت.


از  گزاره 7 نتیجه می گیریم که برای هر نمونه معین، ارزش برنامه ریزی تجاری نمی تواند از سهم کارآفرینان موفق منتج شود.به منظور دستیابی به یک تصویر کامل باید شکست ها را هم در نظر بگیریم. در مثال نمودار 3، کل شکست ها 4700 تا است به بطور قابل ملاحظه ای کمتر از 800 شکست است که کسی می تواند در محیطی بدون برنامه ریزی  انتظار داشته باشد.بنابر این، در حالیکه برنامه ریزی کمتر از حد عالی ، به طور اجتناب پذیری تعداد شرکت های موفق را کاهش می دهد. البته نباید فراموش کرد که تعداد شکست ها را هم کاهش می دهد. این مزیت برنامه ریزی تجاری معمولا از طریق مطالعات تجاری که شکست را نادیده می گیرند مورد بی توجهی واقع می شود.

9- بحث و کاربرد
9-1: نتیجه و محدودیت: 
با یک قالب کاری تئوریک تصمیمگیری میتوانیم نشان دهیم که برنامهریزی در حالت ارزیابی فرصت، دارای ارزشی بالا برای کارآفرین است که با تصمیم ورود به بازار روبهرو میشود. عملکرد ارزیابی برنامهریزی بر فرآیند قبل از ورود به بازار تأثیر میگذارد یعنی کمک میکند از شروعهای ضعیف اجتناب کنیم. ارزشش با کیفیت برنامهریزی و ماهیت شرکت نعیین میشود و با عملکرد موردانتظار پیش بینی شده برای  شرکت اندازهگیری میشود. 
بنابراین تحلیلهای تجربی که فقط عملکرد واقعی کارآفرینانی که به بازار وارد شدند را بررسی میکند، نمونهی کافی برای استنباط کاربردهای ارزشی ارزیابی برنامهریزیمحسوب نمی شوند.. 
به منظور تأکید بر نکتهی آخر، از چارچوب تئوریک استفاده کردیم تا نتایج قابل مشاهدهای را از دنیای فرضی که در آن برنامهریزی، ارزشی مثبت دارد،بررسی کنیم. این مسئله ما را قادر ساخت تا پاسخ سؤالات باز مربوط به رفتار کارآفرین را بدهیم. مخصوصاً قادر بودیم نشان دهیم که مدل تصمیم عقلائی برای توضیح تصمیمات برنامهریزی بسیار مفید است. اگرچه خصوصیات فردی کارآفرین در تصمیمگیری را بررسی کردیم و فهمیدیم که مدل تصمیم عقلائی اغلب خیلی زود منسوخ میشود. 
با این وجود، این مسئله مهم است  که فرضیه  عقلانیت، ویژگی قوی رفتار کارآفرین است. بهطور واقعی، کسی ممکن است ادعا کند که کارآفرین واقعی مثل هر تصمیمگیرندهای ممکن است از نظر منطقی محدود باشد. یعنی ظرفیت فرآیند اطلاعات محدود داشته باشد و تمامی گزینهها یا نتایج را از پیش نداند و از غرور بیشتر استفاده کند تا تکنیکهای بهینهسازی ! و گزینههای رضایتبخش را انتخاب کند. علاوه بر این، عقاید در مدل ما میتواند نتیجهی یادگیری تجربی یا شناختی باشد با این وجود هر رویکرد برنامهریزی بر پایه مقتضیات باید ارزش اطلاعات را تصدیق کند. لازم به ذکر است منطق  حامی ارزش برنامهریزی با مدل ما تأیید شده است.
یک مزیت عمده مدل تصمیم عقلایی اساس تئوریک است که شخص را قادر به تحلیل و درک وابستگی پیچیده تصمیمگیری کارآفرینی میکند. جنبهی مهم این رویکرد چشمانداز تحلیل است. به منظور درک تصمیمات کارآفرین شخص ممکن است دنیا را از نقطهنظر خودش ببیند. کارآفرین بطور عقلائی رفتار میکند و با وجود تمام خصوصیات رضایتبخشش قابل قبول بهنظر میرسد و بدون محدودیت شناختی، راحتتر میتواند بر تصمیماتش تأثیر بگذارد و از تلاشهایش حمایت کند. برنامهریزی و یادگیری باید اقدامات اولیه باشند. 
9-2: کاربردهائی برای محققان 
چارچوب نظری که نتایجمان از آن منتج شده است، به طور عمد و تا حد امکان ساده نگه داشته شده است تا بر نتایج تاکید کند. با این وجود، مدل به قدر کافی جهت در برگرفتن ابعاد اضافی فرایند کارآفرینی، منعطف است. بنابراین تغییرات بیشتر در زمینه تصمیم کارآفرین قابل اجراست. مدل تصمیم گیری، یک رسمی سازی مناسب برای چارچوب های عمومی رویکرد برنامه ریزی احتمالی را ارائه می دهد. به عنوان مثال، همان گونه که توسط Honig(2004) به طور موجز بیان شده است. به طور خاص تر، درخت تصمیم که به طور بازگشتی حل می شود، به طور رسمی ماهیت آنچهMcGrath& MacMillan(2000)  بدان به عنوان رویکرد اکتشافی اشاره کرده اند، جلب می کند.
 این رویکرد بیان می کند که، از آنجائی که می خواهید کار را تمام کنید، شروع کنید و برنامه را از آینده و رو به عقب بررسی کنید. در حقیقت این دیدگاه برنامه ریزی به رویکرد پیشگیرانه ی تفکر ارزش گرای Keeneys(1992) در تصمیم گیری ، پاسخ می دهد.(که مخالف با تفکر جایگزین گرا است.)
علاوه بر این، با ارتباط دادن تصمیم گیرنده با تصمیم، چارچوب تحلیلی تصمیم بر دوگانگی ای که ECKHARDT&SHANE(2003) آن را نوع انسانی و تفسیر بر پایه ی فرصت کارآفرینی می نامند، غلبه می کند. بنابراین، زمینه  ی غنی و مشترکی برای تعامل شدیدتر بین برنامه ریزی کارآفرینی و تحلیل تصمیم که نیازمند جستجوها بیشتر است، وجود دارد. در مدل تصمیم چند مرحله ای، شخص قادر به نمایش و تحلیل رفتار جستجو افرادی که دارای عقلانیت محدود، یعنی فاقد اطلاعات در رابطه با گزینه ها یا باور های اقدام-نتیجه می باشند، است. این عمل از طریق تمایز بین جستجوی شناختی و تجربی که مورد تاکید Gavetti&Levinthal(2000) قرار گرفته، انجام شده است. در چنین تنظیماتی، برنامه ریزی به عنوان جستجوی شناختی آینده نگر پنداشته می شود و شروع یا توسعه ی مجدد چنین کشفی، می تواند به عنوان جستجوی تجربی تفسیر شود که به نوآور نوظهور اجازه ی بهبود باور های اقدام- نتیجه اش را می دهد. در تحقیق آینده، بررسی این موضوع که چگونه فعالیت های جستجوی تجربی و شناختی بر عملکرد سرمایه گذاری یا شروع کسب و کار از طریق شبیه سازی ابتکارات تاثیر می گذارد، جالب است.
مدل تصمیم گیری عقلائی ای که برای تحلیل مان بکار گرفتیم، نه تنها تصمیم بهینه کارآفرین را نمایان ساخت، بلکه عوامل تاثیر گذاری که پاسخگو و مسئول این انتخاب هستند را نشان داد. توضیح گزاره های مختلف در بخش های پیشین  ما را قادر به تولید مجدد و از آن طریق فهم نتایج تجربی متفاوت کرد که در ادبیات بدان اشاره شد. بنابراین، برای مححقان تجربی، مدل تصمیم گیری یک زمینه تئوریک را جهت فرضیات آزمون شده که چارچوب رسمی در آن قابل استفاده است، ارائه کرد. برای مثال، Dencker et al(2009) دریافت در تضاد با فرضیاتشان، برنامه ریزی بیشتر ، احتمال دوام سازمان ها را تشدید می کند.
از آنجائی که تحلیل تجربی آنها بر کمک های مالی دریافت کننده که فرضا خاتمه را به عنوان دوام نیاوردن گزارش کرده اند، تمرکز می کند، فرضیه 5 ما تفسیری برای این نتیجه ارائه می کند. تاثیر برنامه ریزی بر تصمیم کارآفرین برای ورود به بازار نیز توصیفی محتمل و جایگزین برای "ورود به بازار مشاهده شده" که اغلب به واسطه عدم رشد کافی، به غرور کاذب نسبت داده می شود، ارائه می کنند.
برای حل مجدد این مسئله از طریق تحقیقات تجربی، شخص نه تنها باید تمامی نتایج تصمیمات کارآفرین را بررسی کند بلکه باید بیشتر در رابطه با محیط هائی که تصمیم درآن واقع می شود بداند.
مدل های تصمیم ، یک چارچوب رسمی برای این وظیفه ارائه می کند.مدل تصمیم برنامه ریزی کارآفرین هم چنین قادر به تعمیم جهت بررسی تعامل استراتژیک با دیگر تصمیم گیران است. تعامل کارآفرین با ارائه دهندگان سرمایه که اغلب یک مشوق مازاد را برای داشتن طرح تجاری درخواست و ارائه می کنند، موردعلاقه ی بسیاری است. چگونگی تاثیر روش های مشارکت بر ارزش برنامه ریزی و تلاش های برنامه ریزی کارآفرین، ابعاد مهمی برای تحقیقات آینده محسوب می شوند. بدین منظور، مطالعه فرآیندهای چند مرحله ای که به فرصت تجاری ، اجازه ی پالایش یافتن در دوره ی تعامل را می دهند، جالب است.
9-3: کاربردهائی برای آموزش
تحلیل ما از ارزش اطلاعات به مانند هزینه های برنامه ریزی مشخص می کند کجا و چگونه عوامل تاثیر گذار ، مزیت برنامه ریزی تجاری را تحت تاثیر قرار می دهد. اگر برنامه ریزی به عنوان یک فرآیند چند مرحله ای پنداشته شود، اجزا مختلف برنامه ریزی ، ارزش های متفاوتی در هر یک از مراحل در فرآیند برنامه ریزی را اعلام کنند. با این وجود، از آنجائی که، برنامه ریزی هزینه دارد، کارآفرینان نیز باید قادر به ارزیابی ارزش به منظور تصمیم درباره ی اینکه چه زمانی کسب و کارشان را برنامه ریزی کنند، چه زمانی برنامه ریزی را از یک فرد خبره یا اعضای تیم  درخواست کنند و چه زمانی از همه ی آنها بگذرند، باشند.
برنامه ریزی تجاری یک مهارت است یا به عبارتی دقیق تر، مجموعه ای از مهارت هائی چون تحلیل فرصت، توسعه مدل کسب و کار، بازاریابی استراتژیک، برنامه ریزی مالی ، تصمیم گیری و دیگر است. به مانند هر مهارت دیگری، برنامه ریزی تجاری نیز قابل آموزش است بنابراین، کارآفرین را قادر به دستیابی به کیفیت بالاتر برنامه ریزی می کند. مهمتر اینکه، آموزش، هزینه برنامه ریزی را کاهش می دهد. هرچه کیفیت برنامه ریزی بالاتر باشد، کارآفرین نوظهور بیشتر از مزایای برنامه ریزی کسب و کار قبل از ورود به بازار برخوردار می شود. همان طور که نشان دادیم، این مسئله، اینکه برنامه ریزی تجاری عملکرد پیش بینی بازار را بهبود می بخشد یا خیر را در بر می گیرد.
به مانند هر مهارت دیگری، برنامه ریزی تجاری قبل از بکارگیری ، قابل آموزش است. علاوه بر این، انواع مختلف برنامه ریزی که در بالا بدان اشاره شد، عناوین درسی نیمسال های طولانی تحصیلی دانشگاه ها هستند. در نتیجه ، هر کارگاه آموزشی برای طرح تجاری که برای کارآفرینان نوظهور گذاشته می شود که اغلب زمینه تجاری ندارند، قادر به انتقال کاربرد ساده فنون تحلیلی، مخصوصا آنهائی که ارزیابی های فرصت را ممکن می سازد، است. علاوه بر این، اهمیت داشتن یک تیم با مهارت های برنامه ریزی را منتقل می کند. همان طور که تحلیل های برنامه ریزی تجاری دقیق تر و جزئی تر می شوند، آموزش مهارت های برنامه ریزی پیچیده تر می شود مثل بازاریابی استراتژیک، برنامه ریزی مالی  و تحلیل تصمیم. با این وجود مربیان این دوره باید بیشتر کار کنند تا مهارت های خاص کارآفرینی را تدریس کنند. علاوه بر این، مربیان متخصص در کارآفرینی باید بیشتربر پروژه هائی تمرکز کنند که کاربرد این مهارت های عمومی را در رابطه با برنامه ریزی تجاری اقتضائی آموزش می دهد.
ترجیحا این آموزش بهتر است در یک محیط بین رشته ای انجام شود چرا که ایده های تجاری با یک پتانسیل بالای بازار محتمل به تعمیم در محیط های غیر تجاری و فنی هستند در حالیکه مهارت های تجاری به بهترین نحو در محیط های تجاری بکار گرفته می شود.
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