
Sehr geehrte Aktionärinnen, sehr geehrte Aktionäre,
Sehr geehrte Interessentinnen, sehr geehrte Interessenten,

in den vergangenen Wochen wurde uns wiederholt die Frage gestellt: Haben die
gesunkenen Absatzerwartungen in der IT-Branche  auch Auswirkungen auf die
künftige Ertragslage der GRENKELEASING AG.

Natürlich wirkt sich ein Geschäftsrückgang im Computerhandel auch auf
GRENKELEASING aus:  Er lässt das durchschnittliche Leasingvolumen pro Händler
stagnieren. Deshalb werden wir den europäischen Markt für
Small-Ticket-IT-Leasing weiter erschließen. Mit den Akquisitionen von  Mauden
in  Italien, von Ekoma in Tschechien und unserer Expansion in Frankreich haben
wir den richtigen Weg beschritten.  Das Potenzial in Europa ist groß - die
noch niedrige Leasingquote in Deutschland (14,8 % in 2000) im Vergleich zu USA
(30 %) deutet darauf hin.

Generell stellt sich die Frage: Wachsen wir eher quantitativ d.h. durch
Steigerung der abgeschlossenen Leasingverträge und des damit verbundenen
Geschäftsvolumens -  oder qualitativ d.h. durch eine höhere Marge aus den
Leasingverträgen?
In der angehängten pdf-Datei erläutern wir dies auch anhand einer
anschaulichen Grafik.

Im Ergebnis lässt sich festhalten, dass GRENKELEASING AG gegenwärtig beim
Volumen nicht mehr so stark wie noch im Vorjahr wächst, dies aber durch ein
kräftiges Wachstum der Marge ausgeglichen hat.

Mit diesen Informationen möchten wir die Transparenz erhöhen und Ihnen die
Möglichkeit geben, sich ein noch  genaueres Bild der Entwicklung zu machen.
Wir haben uns folglich auch entschlossen, ab dem nächsten Quartalsbeginn nicht
nur das quantitative Wachstum (Neugeschäft), sondern auch das qualitative
Wachstum (Deckungsbeitrag 1) zu veröffentlichen und in unsere Kennzahlen
aufzunehmen.

Baden-Baden, 22. Juni 2001

Wolfgang Grenke
Vorstandsvorsitzender
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Entwicklung von quantitativem Wachstum (Neugeschäft)
und qualitativem Wachstum (Deckungsbeitrag 1) in den
vergangenen Jahren

Das quantitative Wachstum (Volumen des Neugeschäfts = Summe der
Anschaffungskosten neuer Leasingverträge) wirkt sich positiv auf die
Verwertungserlöse bei Vertragsende aus.

Das qualitative Wachstum führt unmittelbar zu einem höheren Gewinn während der
Laufzeit (Mittlere Vertragslaufzeit = 44 Monate).

Beide Formen des Wachstums führen zu höheren Erträgen, wobei qualitatives
Wachstum früher den Gewinn beeinflusst.

Um das qualitative Wachstum zu bestimmen, ermitteln wir den sogenannten
Deckungsbeitrag 1 (DB1). Der DB1 basiert auf den im Leasingvertrag vereinbarten
Zahlungen des Kunden, genau gesagt: auf dem abgezinsten und um
Anschaffungswert und Finanzierungskosten reduzierten Gegenwert dieser
Zahlungen (DCF = Discounted Cash Flow). Er enthält nicht die Ertragsbestandteile
Versicherungsprovisionen und Nachgeschäft,  er ist aber um die kalkulatorische
Risikovorsorge gekürzt.

Mittel- und langfristig sorgen die Marktkräfte dafür, dass sich ein Gleichgewicht bildet,
d. h. der DB1 in einem relativ stabilen Verhältnis zum Neugeschäft stehen. Im
Durchschnitt lag der DB1 bisher bei 8,5 % des Neugeschäftsvolumens.

Auf Quartalssicht können sich aber unterschiedliche Entwicklungen ergeben.
Beispielsweise werden Leasingsätze sehr oft fest in die Angebote von Lieferanten
und Herstellen  eingebunden. Deshalb möchten wir die Leasingkonditionen nicht zu
häufig ändern, wodurch sich der DB1 temporär anders als das Neugeschäft
entwickeln kann.
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Die nachfolgende Grafik zeigt die Entwicklung von Neugeschäft und DB1 in den
vergangenen Jahren – jeweils für sechs Monate. Der DB1 (rote Säulen) ist als
relative Größe zum Neugeschäft (blaue Säulen) berechnet. Eine gleich hohe Säule
wie die des Neugeschäfts zeigt an, dass der DB1 beim langjährigen Mittelwert von
8,5 % des Neugeschäfts liegt. Ist die rote Säule höher, so liegt der DB1 über diesem
Satz.

Das Schaubild macht z. B. deutlich, dass wir die Marktzinssteigerungen der zweiten
Jahreshälfte 1999 nicht sofort an den Markt weitergegeben haben, sondern erst zur
Jahresmitte 2000 die Konditionen erhöhten. Wir haben in dieser Zeit  ein kräftiges
quantitatives Wachstum erzielt = Anstieg des Neugeschäftsvolumens. Der DB1 ist
nicht so stark angestiegen. Nach Anpassung der Leasingkonditionen verschiebt sich
dieses Bild wieder, ab dem dritten Quartal 2000 liegt der DB1 über dem langjährigen
Mittelwert.

0

20

40

60

80

100

120

II/97 I/98 II/98 I/99 II/99 I/00 II/00

Neugschäft 6M Abweichung DB1 vom Mittelwert    Neugeschäft (Mio Euro)         Abweichung DB1 vom Mittelwert
    New Business (EURm)           Deviation CM1 to average value


