Załącznik nr 7 – dwa artykuły z prasy zachodniej
Poniżej znajdują się dwa wybrane, przetłumaczone artykuły z prasy zagranicznej:
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Anioły Biznesu lubią pracować jako zespół
Być może myślisz, że skoro ćwierć miliona aniołów biznesu pompuje około 25.6 miliarda dolarów do młodych przedsiębiorstw, jak stało się to w zeszłym roku, znalezienie takiego, który włożyłby pieniądze w Państwa przedsięwzięcie nie będzie trudne. Nic bardziej mylnego. Zamożni inwestorzy, bądź anioły biznesu nie reklamują się.
 "Jestem aniołem biznesu od 1980 r." - powiedział William H. Payne, przedsiębiorca, który w 1982 r. sprzedał swoją firmą produkującą proszek dielektryczny firmie DuPont. "Odkryłem, że gdybym udał się na konferencję i umieścił na mojej plakietce napis 'Bill Payne, Anioł', opuściłbym konferencję z 10 biznesplanami i powinienem zostać emerytem".  

Dlatego właśnie Bill Payne należy do Vegas Valley Angels, grupy z Las Vegas składającej się z około 50 przedsiębiorców i ludzi biznesu, którzy od 2003 r zainwestowali ogółem około 8 mln w 12 przedsiębiorstw typu seed i start-up. W Stanach Zjednoczonych i Kanadzie istnieje 265 takich „chórów serafinów”, mających w sumie ok. 6.000 członków. 

W odróżnieniu od pojedynczych aniołów biznesu, grupy chcą być odnalezione tak, aby mogły stymulować przepływ transakcji do inwestowania w nie. Prowadzą strony www, gdzie publikują listy przedsiębiorstw, w które zainwestowali oraz rodzaje transakcji, jakimi są zainteresowane. Mają również internetowy system składania podań. CommonAngels w Bostonie umieszcza nawet krótkie biografie swoich członków. Stowarzyszenie Kapitału Aniołów Biznesu na stronie angelcapitalassociation.org zamieszcza listy grup we wszystkich stanach.
Anioły inwestują w 1-2 procent obserwowanych przedsięwzięć - powiedział Bill Payne. Grupy mogą podzielić pracę nad czynnościami sprawdzającymi, zapraszaniem autorów obiecujących przedsięwzięć na prezentacje, czy negocjacjowaniem warunków inwestycji. Takie podejście przypomina nieco sposób widzenia projektu przez inwestora venture capital, jednakże anioły biznesu inwestują na etapie uruchomienia inwestycji, natomiast inwestorzy venture capital wkraczają później. Przeciętna umowa opiewa na około 240.000 dolarów, w przeciwieństwie do około 7 mln lub więcej w przypadku inwestorów venture capital.
Mary Del Brady, założycielka Redpath Integrated Pathology w Pittsburghu mówi, że przedsiębiorcy powinni szukać na początku finansowania ze strony grupy, ponieważ weryfikacja umów "pomaga sformułować lepszy plan".  "Sprawia to, że nie działamy intuicyjnie, a bazujemy na sprawdzonych argumantach”- dodała. 

Jej firma biotechnologiczna zdobyła w 2004 roku około 120.000 dolarów od BlueTree Allied Angels w Pittsburghu i jest obecnie dostatecznie duża, by przyciągać pieniądze inwestorów venture capital. 

Jak odkrył inny przedsiębiorca, Eric David Greenspan, "Grupy nie robią nic innego poza zapewnianiem wsparcia". Greenspan wpadł na pomysł stworzenia firmy Make It Work, przedsiębiorstwa w Santa Barbara, które wysyła techników komputerowych w Mini Cooperach w celu rozwiązywania problemów klientów prywatnych. W 2005 r zdobył około 1,5 mln dolarów od Tech Coast Angels, grupy z Południowej Kalifornii. Kiedy Greenspan potrzebował pomocy w negocjowaniu aliansu z firmą Verizon, John Harbison, który prowadzi inwestycje powyższej grupy i napisał książkę o takich aliansach, szkolił Greenspana podczas negocjacji. 

Przed rozstaniem się ze swoimi pieniędzmi, grupy chcą zobaczyć biznesplan, który określa potrzebę, jaką firma musi zaspokoić, rynek dla jej produktu lub usługi oraz sposób wykorzystania pieniędzy. Chcą inwestować w przedsiębiorstwa, które potrafią rozwinąć się na na tyle, aby stopa zwrotu wyniosła 10-krotność nakładu ich inwestycji, w momencie sprzedaży przedsiębiorstwa. Stowarzyszenie Kapitału Aniołów Biznesu, stwierdziło jednak, że średnia rentowność inwestycji na umowę wynosi 2,6-krotność inwestycji przy horyzoncie inwestycyjnym wynoszącym 3,5 roku. Tylko 7 procent umów zarabia 10-krotność zainwestowanej sumy lub więcej. 

Jednak przedsiębiorcy muszą także wykazać się pasją w odniesieniu do biznesu, który tworzą (w przeciwieństwie do bycia wciągniętym w pułapkę „fajności” technologii za nim stojącej) oraz "coachowalnością".
"Uznajemy się za oferujących mentoring i wskazówki, a jeżeli ich nie chcesz, zawsze możesz zdobyć pieniądze w innym miejscu” - powiedział Harbison. 

Mark Geisler, inżynier z Milwaukee, szybko to zrozumiał. Po długiej karierze kierownika w branży elektroniki medycznej, Geisler wpadł na pomysł czujnika mierzącego gazy znieczulające, niewymagającego kalibracji, która jest droga w przypadku czujników gazowych. Geisler w zeszłym roku przedstawił swoją koncepcję grupie Golden Angels z Milwaukee. 

"Wszystko, co miałem to slajdy” - powiedział.  "Mój prototyp wyglądał jak szkolny projekt i był zbyt duży, by zmieścić się w pokoju".  

Dwaj aniołowie biznesu, którym prezentowął pomysł prowadzili przemysłową firmę gazowniczą i uzmysłowili sobie, że technologia Geislera może być szerzej wykorzystana na rynkach takich jak branża motoryzacyjna. By jednak grupa była skłonna zainwestować, Geisler musiałby skoncentrować się na rynku przemysłowym. 

 "Myślałem, że czujnik znieczulenia był czymś naprawdę pożądanym”- powiedział, "ale gdy jechałem do domu, uzmysłowiłem sobie, że to oni mieli rację". Rynek przemysłowy był o wiele większy, tysiąc razy większy niż medyczny". Geisler współpracował z dwoma aniołami biznesu w celu przeprowadzenia badań marketingowych i wyprodukowania nowego biznesplanu. Grupa zgodziła się zainwestować sumę ok. 500 tys. dolarów, by zapłacić za prototyp do badania emisji samochodowych. 

Pasja przedsiębiorcy wyraża się w doskonałym wykonaniu dziełą, "a jeśli to dobrze wykonujesz, to jest to lepsze niż patent”- powiedział Harbison. 
Greenspan uzmysłowił sobie, dlaczego w pewnym momencie przez ponad rok nie odzywało się do niego 300 z jego 2000 klientów. Jego pracownicy zadzwonili do każdego z nich, aby dowiedzieć się dlaczego tak się stało i odkryli , że 297 z nich było zadowolonych z usług i nie potrzebowało więcej pomocy. Pozostali trzej byli niezadowoleni. 

 "W przypadku większości przedsiębiorców, 99 procent zadowolonych klientów byłoby wystarczającą liczbą” - powiedział Harbison.  "Ale nie dla Erica". Mini Coopery zostały rozesłane i wspomniana trójka stała się ponownie jego klientami.  "Oto, co nazywamy pasją".

Dobra praca i dobra zabawa
Wlliam H. Payne, Starszy Konsultant Programowy, Fundacja Kauffmana.

William H. ("Bill") Payne ma 63 lata i sądzi, że jedną z najwspaniałych rzeczy w jego działalności jako anioła biznesu jest to, że będzie ją mógł stale prowadzić przez co najmniej kolejne 20 lat. Jak mówi „w ten sposób unikam gry w golfa pięć dni w tygodniu, pomagam niektórym przedsiębiorcom, i mogę jednocześnie zarobić trochę pieniędzy”.
Dla Payne'a działalność aniołów biznesu jest „powołaniem do czynienia dobrej roboty”. Zysk z inwestycji jest na pewno motywującym czynnikiem, jak twierdzi. Ale czynienie dobra i pomaganie młodym przedsiębiorcom w charakterze mentora – wynosi jego pracę na całkiem nowy poziom.
Z jednej strony, spełnia pragnienie, które zrodziło się w nim od momentu otrzymania stopnia naukowego w 1964 r. w dziedzinie inżynierii ceramicznej na Uniwersytecie Illinois, by zrobić coś więcej niż tylko rozwijać technologię. Jako inżynier badań dwóch przedsiębiorstw z listy Fortune 500, stawał się coraz bardziej sfrustrowany brakiem swojego zaangażowania w komercjalizację produktów, które opracował. Payne wstąpił na ścieżkę przedsiębiorczości w 1971r., zostając współzałożycielem Solid State Dielectrics, Inc., w celu wytwarzania dielektrycznych proszków dla branży wielowarstwowych kondensatorów ceramicznych.
Dla osób nie orientujących się w tematyce kondensatorów ceramicznych, są one najbardziej urodzajnym polem podzespołów elektronicznych na świecie. Każdego roku produkuje się ich sto miliardów. Mają ich Państwo 200 w swoim telefonie komórkowym.
Anioł i Mentor
Solid State Dielectrics było warte około 10 mln dolarów, mając klientów na całym świecie, gdy Payne sprzedał spółkę firmie DuPont w 1982 i uzmysłowił sobie jak bardzo lubi tworzenie, rozwijanie i sprzedaż przedsiębiorstw. Kiedy zakładał SSD w 1971 r. nigdy nie spotkałby anioła biznesu. Dziesięć lat później, wolny od odpowiedzialności za codzienną działalność przedsiębiorstwa, postanowił, że stanie się jednym z nich.
Od tego czasu, Payne był zaangażowany w ponad dwa tuziny przedsiębiorstw wczesnego etapu, pracował w zarządach 12 i przewodniczył ośmiu. „Pomaganie Dyrektorowi Generalnemu w planowaniu strategii, zwoływanie regularnych spotkań, wprowadzanie doradców pomagających w tworzeniu partnerstwa i powiązania z wielkimi klietami, monitorowanie metryk, jest stosunkowo intensywne, kiedy jesteś prezesem firmy, która spotyka się co miesiąc, jak czyni większość firm typu startup” – mówi Payne, wyjaśniając, że są to raczej stanowiska kapitałowe, a nie opłacane gotówką.
Od początku, Payne przyznaje, że jego największą pomyłką była zbyt mała staranność względem biznesplanów przedsiębiorstw, które brał pod uwagę pod kątem inwestycji. Około pięć przedsiębiostw typu start-up stało się historiami sukcesu.
„Przedsiębiorcy to niezwykła rasa” – mówi Payne. „Są budowniczymi oraz ponosicielami ryzyka. Praca z przedsiębiorcami nie jest dla wszystkich dlatego, że wiele przedsiębiorstw z którymi pracujemy nie odnosi sukcesu. Stopień porażki jest wysoki, 25 do 50 procent".
W jaki sposób Payne znajduje i ocenia firmy z potencjałem inwestycyjnym?
„Jako samotny inwestor w latach 80-tych, nie natrafiałem na wiele transakcji. Ale w 1997r., w tym kraju ruszył nowy trend. Organizacje aniołów dzielą się zadaniami przyglądania się od 10 do 20 firm miesięcznie by wyodrębnić ewentualnych zwycięzców, którzy mogą być warci głębszego badania i inwestycji. Ten podział umiejętności, doświadczenia i obowiązków jest bardzo mocny, dlatego obecnie poświęciłem się wyłącznie inwestowaniu w transakcje, które znajduję poprzez organizacje aniołów" – mówi Bill Payne.
Payne był jednym z pierwszych członków zarządu Tech Coast Angels, sieci aniołów biznesu z San Diego istniejącej od 1996 r. W San Diego działał też w Aztec Venture Network, jak również w Social Venture Partners, które skupiało inwestorów we wspieraniu działalnośi charytatywnej pieniędzmi i specjalistyczną wiedzą. Obecnie mieszka w Las Vegas i jest członkiem Vegas Valley Angels.
Jako osoba zaznajomiona z rolą, jaką odgrywają mentorzy w sukcesie przedsiębiorstw typu start-up, pracuje on również nad założeniem grupy mentorskiej biznesu wzorowanej na Chairmen's RoundTable (Okrągłym Stole Prezesów), który pomógł prowadzić w San Diego, jak również nowej organizacji non-profit, Center for Entrepreneurship and Technology (Centrum Przedsiębiorczości i Technologii), w celu ekspansji przedsiębiorczości w całym stanie Nevada.
Wykorzystanie różnorodnych zainteresowań
Wspieranie przedsiębiorczości może przyjąć wiele form. To, co być może być najbardziej niezwykłą cechą Payne'a to liczba sposobów, które wykorzystuje do powiązania jego różnorodnych zainteresowań.
Przed laty, zatrudnił letnich aplikantów, aby pomóc przedsiębiorstwom typu bootstrap, które założył - była to całkowicie "zwycięska" propozycja.
„Spotyka się bardzo utalentowanych ludzi, którzy dokonują wielkich postępów w projektach specjalnych. Dajesz studentowi doświadczenie w branży. Tworzysz dobre relacje z uczelniami, z którymi chcesz współpracować. I musisz płacić im tylko przez trzy lub cztery miesiące" – mówi Payne.
Wykorzystuje swoją wiedzę inżyniera ceramiki i anioła biznesu w komercjalizacji nowych produktów, rozwoju partnerstw strategicznych umożliwiających realizację nowych produktów i promocję transferu technologii z uczelni do amerykańskich przedsiębiorstw. Payne służy w komitetach doradczych ds. badań materiałowych i wydziałach inżynierii czterech uczelni.
Zaspokaja swój apetyt na naukę o nowych przedsięwzięciach w kraju przez częste wystąpienia na konferencjach i uczelniach. Sześć miesięcy po prezentacji dla Stowarzyszenia Kapitału Aniołów Biznesu, otrzymał e-mail od kogoś, kto chce założyć organizację aniołów w Arkansas. Ostatnio, przemawiał do adeptów przedsiębiorczości na Uniwersytecie Arizony w Tucson oraz Uniwersytecie Nevada w Las Vegas i dał im wszystkim swoją wizytówkę.
„Jestem pewny , że spowoduje to, że niektórzy studenci przyjdą do mnie” – mówi Payne. 
Jako entrepreneur-in-residence w Fundacji Kauffmana od 1995, Payne pełnił funkcję łącznika doradcy zarządu Organizacji Młodych Przedsiębiorców', grupie blisko 6000 młodych przedsiębiorców mających przedsiębiorstwa przekraczające około 1 mln przychodów rocznie. Obecnie pomaga Fundacji w rozwoju nowego całodniowego seminarium na temat działalności aniołów biznesu dla inwestorów akredytowanych w społecznościach w kraju.
Ponadto, Payne udziela wywiadów i publikuje o przedsiębiorczości w krajowych mediach, w tym Wall Street Journal, Fortune, Inc., INC Magazine i American Venture. Pisze teksty do entreworld.org, portalu sponsorowanego przez Fundację Kauffmana dla zwiększenia produktywności właścicieli małego biznesu przez przekazywanie istotnych informacji, w szybki i łatwy sposób.
Jeśli idzie o wspieranie przedsiębiorczości – od mentorowania, nauczania i działalności w zarządach do inwestowania w przedsiębiorstwa, oceny i inkubowania innowacji i pisania -  Bill Payne pracuje, dobrze się przy tym bawiąc.
