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Die im Rahmen der Hauptversammlung gehaltene Rede kann  

von dieser Version abweichen. Es gilt das gesprochene Wort. 
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Liebe Aktionärinnen und Aktionäre,  

sehr geehrte Damen und Herren,  

liebe Vertreterinnen und Vertreter der Medien, 

liebe Kolleginnen und Kollegen, 

liebe Familie Grenke, 

herzlich willkommen zur diesjährigen Hauptversammlung der grenke AG! 

Ganz besonders begrüße ich heute die Schülerinnen und Schüler des Markgraf-Ludwig-Gymnasiums 

in Baden-Baden sowie Studentinnen und Studenten von der Dualen Hochschule Baden-Württemberg 

in Lörrach, die auf Initiative von Aktionärsvertreterin Frau Dr. Carola Rinker heute zu Gast bei uns sind.  

Herzlich willkommen bei grenke! 

Es freut mich sehr, dass Sie sich – dass ihr Euch – für Wirtschaft und für unternehmerische Verantwor-

tung interessiert. Denn Wirtschaft ist nichts Abstraktes. Als Unternehmer oder Manager bedeutet es 

Entscheidungen zu treffen, Verantwortung zu übernehmen, Risiken abzuwägen und Zukunft zu gestal-

ten.  

Vielleicht sitzt hier heute jemand, der in einigen Jahren selbst ein Unternehmen gründet oder führt. 

Wenn das so ist, dann wünsche ich Ihnen – und Euch – Mut, Neugier – und – vor allem! – Durchhalte-

vermögen. 

Bevor ich auf das Geschäftsjahr 2025 eingehe, möchte ich noch eine Person besonders begrüßen: 

unsere neue Vorständin Isabel Tufet Bayona. Mit ihr ist unser Vorstand seit September wieder voll-

ständig. Isabel steht für operative Exzellenz, für Prozessklarheit und für konsequente Umsetzung. Isa-

bel, herzlich willkommen auf Deiner ersten Hauptversammlung bei grenke! Deine Impulse sind bereits 

deutlich spürbar – in der Organisation, in der Geschwindigkeit unserer Entscheidungen und in der 

Klarheit unserer Prioritäten.  

 

Meine Damen und Herren, in Zeiten wie diesen kommt es darauf an, sich auf den Kern zu konzentrie-

ren. Das gilt auch für grenke. Unsere Geschichte beginnt hier – in Baden-Baden. Hier hat Wolfgang 

Grenke 1978 den Grundstein gelegt. Und hier ist und bleibt unser Hauptsitz. Mehr als 600 Mitarbeite-

rinnen und Mitarbeiter arbeiten hier im Herzen unseres Unternehmens. Darunter auch zahlreiche Aus-

zubildende und Studierende. 

Baden-Baden ist unser Ursprung. Deutschland ist unser Heimatmarkt. Hier sind wir groß geworden. 

Hier sind wir bis heute erfolgreich. Als Teil des SDAX gehören wir zu den etablierten börsennotierten 

Unternehmen in Deutschland. 
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Im vergangenen Jahr haben rund 40.000 Kunden in Deutschland mit uns investiert. Möglich wird das 

durch unsere Präsenz an 30 Standorten – von Hamburg bis München – und mit unserem flächende-

ckenden Fachhandelsnetzwerk. 

Heute gehören wir auch in Europa zur Spitze unseres Marktsegments. Vor allem in Frankreich und 

Italien, aber auch Portugal und Finnland – und in vielen weiteren Märkten.  

Auf Europa haben wir den Großteil unserer Aktivitäten und Ressourcen konzentriert – was uns Stabilität 

und Stärke verleiht. Rund 230.000 Kunden in Europa haben sich im vergangenen Jahr für grenke ent-

schieden. 

Und wir sind weiter expandiert: In den vergangenen Jahren haben wir unsere Präsenz auf mehrere 

Kontinente ausgeweitet. Heute sind wir in Nordamerika und Südamerika, aber auch Australien und den 

Vereinigten Arabischen Emirate aktiv. Auch dort wächst unser Geschäft – und damit das Vertrauen 

unserer Kunden – zunehmend.  

Sie sehen: grenke ist heute ein international aufgestelltes Unternehmen mit weltweit rund 2.500 Mitar-

beiterinnen und Mitarbeitern. Dazu gehört auch unsere Präsenz in Dubai, die leider im Einzugsgebiet 

des Irankrieges liegt. Das Wichtigste ist: Unsere Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter vor Ort sind unver-

sehrt. Unsere Geschäfte laufen aktuell weiter. Natürlich beobachten wir die Situation dort sehr genau. 

Insgesamt gilt: Unsere internationale Präsenz ist kein Selbstzweck. Sie ist ein zentraler Stabilitätsanker. 

Denn unterschiedliche Märkte entwickeln sich unterschiedlich. Und genau diese Diversität macht unser 

Geschäftsmodell so widerstandsfähig. Wenn einzelne Märkte schwächeln, können andere das ausglei-

chen. Nicht synchron verlaufende wirtschaftliche Entwicklungen wirken dabei stabilisierend auf unser 

Gesamtportfolio.  

Liebe Aktionärinnen und Aktionäre, nachdem ich Ihnen im Detail erläutert habe, wie global das in Ba-

den-Baden verwurzelte Unternehmen grenke ist, komme ich nun zum Geschäftsjahr 2025.  

2025 war erneut kein einfaches Jahr. Das Umfeld war geprägt von geopolitischen Spannungen. Von 

einer schwachen wirtschaftlichen Dynamik in Europa. Und von spürbarer Zurückhaltung bei Investitio-

nen. Viele Unternehmen haben Entscheidungen vertagt, Projekte verschoben und Risiken neu bewer-

tet.  

Wir erleben eine Phase des Zögerns – in Märkten und bei Investitionen. Gleichzeitig stehen wir vor 

tiefgreifenden technologischen Veränderungen: Künstliche Intelligenz, digitale Geschäftsmodelle und 

neue Anforderungen an Finanzierungslösungen verändern unsere Märkte nachhaltig. 

Unsere Antwort auf diese Umbrüche war nicht Hektik – sondern Disziplin. 

Und deshalb lautet meine zentrale Botschaft heute: grenke hat geliefert! 

• Operativ. 

• Strategisch. 

• Und kulturell. 
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Das vergangene Jahr hat gezeigt, dass unser Geschäftsmodell trägt – auch unter anspruchsvollen 

Bedingungen. Unser Small-Ticket-Leasing ist strukturell stabil und strategisch stark positioniert. Und 

noch mehr: Wir leisten erhebliche Beiträge dazu, dass wichtige Investitionen realisiert werden. Diese 

starke operative Basis ist das Fundament für unser weiteres Wachstum und die nachhaltige Steige-

rung Ihres Unternehmenswerts, IHRER grenke AG, liebe Aktionärinnen und Aktionäre. 

Um diese Wertsteigerung fortan noch transparenter zu machen, richten wir uns stärker an der Eigen-

kapitalrendite aus. Dazu später mehr. Aber kommen wir zunächst zum operativen Rückblick. 

Das Geschäftsjahr 2025 war für uns ein Jahr mit wichtigen Fortschritten und Meilensteinen: 

Wir haben unser Ergebnis vor Steuern verbessert und unsere Cost-Income-Ratio weiter gesenkt. Wir 

haben unsere Refinanzierung erfolgreich ausgebaut – unter anderem mit unserer ersten Anleihe in 

Australien. Gleichzeitig haben wir unsere Digitalisierung und die Modernisierung unserer IT konse-

quent vorangetrieben. Und wir haben einen wichtigen strategischen Schritt umgesetzt: die Fokussie-

rung auf unser Kerngeschäft Leasing – inklusive der eingeleiteten Veräußerung unserer Factoring-

Sparte. Außerdem haben wir die Übernahme aller Franchisegesellschaften erfolgreich abgeschlossen. 

Parallel dazu hat das Neugeschäft einen neuen Höchstwert erreicht.  

Das ist unser Anspruch – zu wachsen. Aber in einem Umfeld wie diesem ist das alles andere als 

selbstverständlich. Es zeigt: unser Geschäftsmodell ist robust und funktioniert. Auch dann, wenn es 

anspruchsvoll wird. Schauen wir uns das im Detail an. Beginnen wir mit der Gewinnentwicklung. 

Trotz aller Herausforderungen konnten wir unseren Gewinn nach Steuern im vergangenen Jahr leicht 

steigern – auf rund 72 Mio. Euro. Entscheidend ist für mich aber etwas anderes: Wir haben die 

Trendumkehr geschafft. Unseren Gewinn ist im letzten Jahr kontinuierlich gestiegen – Quartal für 

Quartal.  

2024 war für uns ein Jahr mit einem deutlichen Rückschlag. Hauptgrund war die erhöhte Risikovor-

sorge. Und auch 2025 war noch davon geprägt – von weiterhin hohen Zahlungsausfällen und notwen-

diger Risikovorsorge. Die Ursachen dafür liegen vor allem im wirtschaftlichen Umfeld: Nachwirkungen 

der Corona-Zeit, ausgelaufene staatliche eine deutlich gestiegene Zahl von Insolvenzen.  

Entsprechend blieb auch unsere Schadenquote erhöht. Das verschweigen wir nicht. Im Gegenteil: 

Transparenz ist Grundlage von Vertrauen. Auf die Entwicklung der Risikosituation gehe ich gleich 

noch im Detail ein. 

 

Lassen Sie mich vorher auf die Dividende kommen: 

Trotz dieses Umfelds haben wir unseren Gewinn gesteigert. Und deshalb lassen wir Sie, liebe Aktio-

närinnen und Aktionäre, daran teilhaben: Wir schlagen eine Erhöhung der Dividende vor.  
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Konkret schlagen Aufsichtsrat und Vorstand der Hauptversammlung eine Dividende von 0,42 Euro je 

dividendenberechtigter Aktie vor. Dies entspricht einer Erhöhung um 5% als und der langfristigen Aus-

schüttungsquote in Höhe von 25% des Konzernergebnisses. An dieser Stelle sei vermerkt, dass wir 

als grenke AG zum Zeitpunkt der Hauptversammlung 2.317.695 eigene Aktien besitzen, die weder 

stimm- noch dividendenberechtigt sind. 

Meine Damen und Herren, unser Ziel ist klar: Wir wollen auch künftig eine attraktive Dividende zahlen. 

Und für mich zeigt unser Ergebnis: Wir sind auf dem richtigen Weg. Gleichzeitig müssen wir uns auf 

weiterhin volatile, also stärker schwankende Schadenquoten einstellen.  

Das hat zwei Gründe: 

• Erstens: das wirtschaftliche Umfeld. 

• Zweitens: die Anforderungen der Rechnungslegung. 

 

Fakt ist jedoch: Über die vergangenen Jahrzehnte zeigt unsere Erfahrung ein stabiles Bild – mit einer 

durchschnittlichen Schadenquote von 1,5%. Damit haben wir ein verlässliches Niveau, mit dem wir 

auch langfristig planen können. Aber je nach Umfeld werden wir Abweichungen erleben. Nach oben – 

und auch nach unten. 

Im vergangenen Jahr lag unsere Schadenquote bei 1,7 %. Das ist relevant, denn: Die Schadenquote 

ist einer unserer zentralen Ergebnis-Hebel. Schon eine Veränderung um 0,1 Prozentpunkte wirkt sich 

aktuell mit rund 10 Mio. Euro auf unseren Gewinn aus – in beide Richtungen. Eine erhöhte Schaden-

quote ist in einem Umfeld wie dem aktuellen nicht ungewöhnlich. Wenn Insolvenzen steigen, steigen 

auch Zahlungsausfälle. Entscheidend ist deshalb nicht, ob Risiken existieren. Entscheidend ist, wie 

wir damit umgehen.  

Unsere Antwort darauf ist klar: 

• konsequentes Risikomanagement 

• kontinuierliche Weiterentwicklung unserer Modelle 

• sorgfältige Steuerung zwischen Wachstum und Risiko und  

• hohe Disziplin in unseren Prozessen. 

 

Seit fast 50 Jahren bauen wir in diesem Bereich eine Datenbasis und Know-how auf. Wir haben meh-

rere Phasen mit erhöhten Schadenquoten erlebt – und immer erfolgreich bewältigt. Das verschafft uns 

einen echten Erfahrungsvorsprung. Risiken gehören zu unserem Geschäftsmodell. Aber sie sind be-

herrschbar. Heute und auch in Zukunft. 
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Damit kommen wir zu unserem Leasingneugeschäft. Hier sehen Sie die Entwicklung der letzten fünf 

Jahre. Was fällt auf? Kontinuität.  

• Trotz Corona-Nachwirkungen.  

• Trotz Inflation.  

• Trotz geopolitischer Spannungen ... 

sehen wir einen klaren strukturellen Wachstumspfad. 

 

Unser Small-Ticket-Leasing wächst. Warum? Weil es genau das finanziert, was kleine und mittlere 

Unternehmen, unsere Kunden, täglich brauchen: Arbeitsplatz-Equipment, Maschinen. Medizinische 

Geräte, Betriebsausstattung. Keine Großprojekte – sondern die vielen kleineren, aber unverzichtbaren 

Investitionen des Alltags. Deshalb ist unser Markt stabil. Gerade in unsicheren Zeiten wird Leasing 

noch relevanter. Leasing schafft Planungssicherheit - und macht Investitionen überhaupt erst möglich. 

Und was für uns entscheidend ist: Unser Neugeschäft von heute ist die Quelle unserer Erträge von 

morgen. Unsere Leasingverträge laufen in der Regel drei bis fünf Jahre. 

2025 haben wir weltweit rund 324.000 neue Verträge abgeschlossen – mit einem Volumen von 3,3 

Mrd. Euro. Unser gesamtes Leasingvolumen ist damit auf über 11 Mrd. Euro gestiegen – ein neuer 

Höchstwert.  

An diesem Punkt stellt sich eine naheliegende Frage:  

• Wie schaffen wir dieses Wachstum?  

• Warum funktioniert unser Modell so gut im Markt? 

Unser Geschäftsmodell basiert heute auf einem klaren Prinzip: Wir machen unseren Zugang zum Ka-

pitalmarkt für unsere Kunden nutzbar. Für den Mittelstand, aber auch für Gewerbetreibende, Freibe-

rufler und die öffentliche Hand. Dabei nehmen wir große Volumina auf – teilweise bis zu einer halben 

Milliarde Euro pro Anleihe. Diese stückeln wir dann in viele kleine Beträge für Leasinglösungen. Im 

Durchschnitt hat bei uns ein Vertrag einen Wert von rund 10.000 Euro. So ermöglichen wir genau die 

Investitionen, die für kleine und mittlere Unternehmen im Alltag entscheidend sind. Und genau des-

halb konnten wir Anfang dieses Jahres eine ganz besondere Partnerschaft eingehen.  

Mit der KfW. Der Förderbank der Bundesrepublik Deutschland, die gezielt den Mittelstand stärkt. Ge-

meinsam mit der KfW stellen wir 200 Mio. Euro für Leasingfinanzierungen bereit. Wenn wir das auf 

unsere durchschnittlichen Ticketgrößen herunterbrechen, sprechen wir über circa 20.000 Anschaffun-

gen.  

Über 20.000 konkrete Investitionen in Unternehmen. Gezielt in Zukunftsfeldern wie Digitalisierung, Kli-

maschutz und Infrastruktur. Schnell, unkompliziert und ohne hohe Liquiditätsbelastung.  

Diese Kooperation hat aber noch eine übergeordnete Bedeutung. Denn damit machen wir staatliche 

Förderung auch für kleinere Investitionen zugänglich. Damit leisten wir einen ganz konkreten Beitrag 

zur Wettbewerbsfähigkeit des Mittelstands – gerade im gegenwärtig schwierigen Umfeld. 
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Auf den Punkt gebracht, meine Damen und Herren: Leasing ist Teil der Lösung – der Lösung für die 

Finanzierung der Transformation unserer Wirtschaft. Eine der größten Herausforderungen dabei ist 

die Digitalisierung. Gerade für kleine und mittlere Unternehmen erzwingt sie kontinuierlichen Investiti-

onsbedarf. 

Und genau hier liegt unsere Stärke. Wir ermöglichen diese Investitionen – schnell, flexibel und im rich-

tigen Moment. Gleichzeitig treiben wir die Digitalisierung bei grenke, bei uns selbst, konsequent voran. 

Denn unser Anspruch ist klar: Wir wollen Leasing so einfach und selbstverständlich machen wie On-

line-Shopping. Das bedeutet:  

• Vollständig digitale Prozesse. 

• Entscheidungen in Sekunden. 

• Transparente Konditionen.  

• und die nahtlose Integration in die Systeme unserer Partner. 

Das ist kein kurzfristiges Projekt. Das ist ein struktureller Wandel. Unser Leitbild ist der Leasing-Auto-

mat: Ein integriertes System, das Geschwindigkeit, Effizienz und Qualität verbindet. Leasing ist kein 

Produkt, das man in die Hand nimmt – sondern ein System, das im Hintergrund zuverlässig arbeitet 

und einfach funktioniert. Genau dieses System bauen wir – auf einer schnellen, stabilen und skalier-

baren Technologieplattform. 

 

Meine Damen und Herren, bevor ich zum Ausblick komme, möchte ich auf einen zentralen Punkt ein-

gehen. Unsere Eigenkapitalrendite – den Return on Equity, kurz RoE. Diese Kennzahl zeigt, wie effi-

zient wir IHR Kapital einsetzen. Diese Kennzahl stand bei grenke bislang nicht im Mittelpunkt. Das än-

dern wir jetzt. Die Steigerung des RoE hat für mich klare Priorität.  

Im vergangenen Jahr lag unser RoE – wie auch im Jahr davor – bei 5,2 %. Das ist nicht unser An-

spruch! Und deshalb richten wir unser Unternehmen künftig deutlich stärker daran aus. Unser Ziel ist 

klar: 10 % Eigenkapitalrendite nach Steuern bis 2030.  

Das ist unser Entwicklungspfad: von rund 5 % heute auf 10 % bis 2030! Und dieser Weg ist kein 

Wunsch – er wird getragen von drei Hebeln: Ertrag, Risiko und Effizienz. 

Das bedeutet aus heutiger Sicht also: eine kontinuierliche Steigerung von rund einem Prozentpunkt 

pro Jahr. Das ist ambitioniert. Aber es ist notwendig. Und es ist erreichbar. Denn die Grundlage dafür 

haben wir bereits gelegt:  

• Mit unserer internationalen Präsenz und dem Fokus auf Leasing.  

• Mit einem robusten, skalierbaren Geschäftsmodell. 

• Und mit der konsequenten Digitalisierung unseres Unternehmens.  
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Jetzt geht es darum, diese Stärken noch konsequenter auf Profitabilität auszurichten. Wichtig ist: Wir 

wollen dieses Ziel ohne zusätzliches Eigenkapital erreichen. 

• Das erfordert klare Prioritäten. 

• Kostendisziplin. 

• Und einen konsequenten Fokus auf Profitabilität. 

Denn ganz genau betrachtet ist der RoE für uns viel mehr als eine Kennzahl. Es ist DER Maßstab für 

unser Handeln. Und unser Ausdruck für einen klaren Kulturwandel bei grenke. 

 

Meine Damen und Herren, 2026 wird für uns ein Jahr der Umsetzung. Der Umsetzung unserer Strate-

gie. Der Umsetzung unseres Digitalisierungsprogramms. Und der Umsetzung unser Unternehmen am 

RoE stärker auszurichten. Konkret bedeutet das: Wir wollen unseren RoE in diesem Jahr steigern und 

den Grundstein für die erforderlichen ein Prozentpunkt Steigerung jedes Jahr bis 2030 legen. 

Basis dafür sind unsere Ziele für das Neugeschäft und beim Gewinn. Beim Neugeschäft erwarten wir 

ein zweistelliges Wachstum auf 3,4 bis 3,6 Mrd. Euro. Und beim Gewinn rechnen wir mit einer Band-

breite zwischen 74 und 86 Mio. Euro. 

Wachstum bleibt also wichtig. Jedoch steht Wachstum künftig klar im Dienst der Profitabilität. Neuge-

schäft bleibt die Grundlage für unsere Erträge. Allerdings Wachstum um jeden Preis wird es nicht ge-

ben. Wir gehen diesen Weg mit Zuversicht. Aber auch mit einem nüchternen Blick auf die Realität. 

Denn die weltwirtschaftlichen und geopolitischen Rahmenbedingungen bleiben anspruchsvoll. Und sie 

machen Prognosen heute noch schwieriger als in der Vergangenheit. Deshalb leitet uns bei unseren 

Zielen ein Grundsatz: realistischer Optimismus. 

 

Liebe Aktionärinnen und Aktionäre, viele Leistungen und Erfolge bleiben im Alltag eines internationa-

len Unternehmens oft unsichtbar. Und doch sind sie entscheidend für den gemeinsamen Erfolg. So ist 

es auch bei uns.  

Weltweit arbeiten rund 2.500 Menschen für grenke. Ihnen gilt mein besonderer Dank.  

Ich danke auch unseren Kunden für ihr Vertrauen. 

Unseren Partnern für die Zusammenarbeit. 

Dem Aufsichtsrat für den konstruktiven Dialog. 

Und meiner Kollegin und meinen Kollegen im Vorstand für die enge und vertrauensvolle Zusammen-

arbeit.  
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Meine Damen und Herren, Sie begleiten grenke in einer Phase der Transformation und Weiterentwick-

lung. Wir bleiben dynamisch – und handeln mit Disziplin. Wir verbinden Innovation mit Stabilität. Inter-

nationalität mit lokaler Verantwortung. Und nachhaltiges Wachstum mit Profitabilität.  

Dabei leiten uns zwei Prinzipien: Zuversicht - und Realismus. Wir wollen und werden unser Potenzial 

in Ergebnisse umsetzen. Ich bin überzeugt: Wir sind auf dem richtigen Weg. Und das Beste liegt noch 

vor uns! 

 

Ich danke Ihnen! 

 

Die im Rahmen der Hauptversammlung gehaltene Rede kann  

von dieser Version abweichen. Es gilt das gesprochene Wort. 


