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Profit mit Lieferantenkrediten

Basel Il einmal anders

In der Ausgabe von FINANZWELT 04/2004 ging FINANZWELT auf die
Genussrechte der Ultra Sonic Technology Holding AG ein. In dieser
Ausgabe mdchten wir das Genussrechtskapital der WCF Finetrading AG,
Stuttgart, Wertpapier-Kenn-Nr. AOB7SZS, vorstellen.

m WCF Finetrading AG beschafft dem durch
Basel Il geschlauchten Mittelstand das

Umlaufvermogen, das er fiir die zu erfiillen-

den Auftrage braucht. Wenn also beispiels-
weise ein Automobilzulieferer einen Auftrag
nicht annehmen kann, weil ihm die Mittel
fiir die dafiir erforderliche Materialbe-
schaffung fehlen, kauft die WCF Finetrading
AG das gewlinschte Material beim ausge-
suchten Lieferanten. Sie lasst es dann an
den mittelsténdischen Betrieb liefern und
- bezahlt den Lieferanten unter Ausnutzung
des ' Skontos. Allerdings muss sich der
mittelstandische Kunde dabei raten lassen,

weil die Forderung der WCF Finetrading AG - -

gegen das Untemehmen von der Euler-
. Hermes-Versicherung zu wenigstens 80 %

_versichert wird. Lieferanten und Kunden
profitieren: Die Kunden bekommen einen
Zahlungsaufschub von bis zu 4 Monaten
durch die WCF - treten aber gleichzeitig als
plinktliche und zuverldssige Zahler auf. Die
Lieferanten erhalten eine sofortige Zahlung
und haben keine Zanlungsverzﬁgemqgep{ Zu
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Diese Geschiftsidee wird von WCF
Finetrading AG  bereits seit 2 Jahren
erfolgreich mit iiber 150 Kunden und
Lieferanten realisiert. Die Nachfrage ist so
grof}, sodass Kunden in der Warteschleife
stchen. Deshalb sucht das Unternehmen
Kapital. Hierzu hat sich das Unternehmen
entschlossen, Genussrechte heraus zu
geben. Die Konditionen betragen 7.5 %
Grundverzinsung zzgl. 30 % am ausschiitt-
baren Jahresgewinn der AG bei einer
Mindesteinlage in Héhe von 20.000,- Euro
zzgl. 3 % Agio. Das Genussrecht ist da-
bei nicht handelbar, hat eine Laufzeit von
10 Jahren und verspricht eine weit {iber
dem Durchschnitt liegende Rendite nach
einer dreijihrigen Anlaufphase bei Voll-
platzierung des angestrebten Kapitals in
Hoéhe von 20 Mio. Euro.
Gefallen hat uns der professionelle Pros-
pekt sowie die realistische Planung, nach
der das Unternehmen erst nach 2005 in die
Gewinnzone gefiihrt werden kann, obwohl
es schon seit zwei Jahren aktiv ist und kein
personalintensives Geschift ist. Ab 2006
rechnet der Vorstand mit einem reguliren
renditegerechten Gewinn. Gefallen hat uns
auch, dass die Gesellschaft beabsichtigt,
die Genussrechte zur gegebenen Zeit giro-
sammelverwahrfihig zu machen. Der
Genussrechtsinhaber hat dann die Mog-
lichkeit, die von ihm erworbenen Genuss-
rechte mittels einer Girogutschrift in sein
Bankdepot buchen zu lassen. Das erhoht
die Flexibilitit.
Ob die ,,Idee” aufgeht, wird sich inner-
" halb kurzer Zeit zeigen. Sie klingt aller-
dings verlockend und die Tatsache, dass
der Anbieter bereits Erfahrung hat,
spricht fiir ihn, Ob allerdings die Verzins-
ung des Zahlungsaufschubs und die Aus-
nutzung des Skontos zu einem derartigen
Gewinn fiihren kann, dass die avisierten
..Renditen moglich sind, entzieht sich
unserer Einschitzung.
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Haptisches Verkaufen

Verlag Redline-Wirtschaft
Frankfurt am Main
von Karl-Werner Schmitz
216 Seiten
ISBN 3-478-25580-5, € 24,90

Schaut man in ein Fremdwdrterlexikon
unter den Begriff haptisch, findet man
als Erkldrung: den Tastsinn betreffend!
In der heutigen Zeit haben Menschen
kaum noch die Lust und die Mdglichkeit,
mit ihren Augen und Ohren die unglaub-
liche Flut an Informationen zu verarbei-
ten. Welche Chancen in der Kunden-
liberzeugung mittels "Fiihlen, Riechen
und Schmecken" stecken, will Karl-
Werner Schmitz mit seinem Buch
Haptisches Verkaufen nachdriicklich
klarstellen. Der Mensch ist in erster Linie
ein bewegungs- und erlebnisorientiertes
Wesen. Dieses muss bei der Uberzeugungs-
arbeit am Kunden beriicksichtigt werden.
Leicht verstandlich erfahrt der Leser, wie
reine Sachlichkeit durch bildhafte
Sprache und Vergleiche plastischer
gemacht wird und wie man in kirzester
Zeit eine direkte und emotionale
Ansprache erreicht. Getreu nach dem
Motto “Wenn Sie es schaffen, dass Ihr
Kunde das Produkt anfasst und fiihit,
haben Sie es fast schon verkauft”, erldu-
tert er die immensen Potentiale, die im
haptischen Verkaufen liegen. Abgerundet
wird der Ratgeber durch zahlreiche
Praxistipps, Checklisten und Gesprachs-
leitfaden, die bei der direkten Um-
setzung helfen (sollen).
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