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Titelbild: Mit „Duran“ Komponenten realisierten renom-
mierte Künstler die faszinierende Lichtskulptur im neuen
Berliner Firmensitz der DG Bank. Foto: Waltraud Krase

I N T E R V I E W :   

Mit der „Vision 2010“ hat Schott
eine aktualisierte Vorstellung
seiner Zukunft entwickelt. Vor-
standssprecher Dr. Leopold von
Heimendahl über Motive und
Ziele der Neuausrichtung.

rendem Umsatz einen starken Ergebnis-
rückgang hinnehmen müssen. Dazu
haben auch einmalig wirksame Faktoren
wesentlich beigetragen. Das schlechte
Ergebnis machte allerdings die Schwä-
chen in der Unternehmensstruktur deut-
lich, die im Erfolg der vorangegangenen
Jahre weniger sichtbar waren.

Welche Schwächen sind das?

Dr. von Heimendahl: Am schwers-
ten wiegt vielleicht die
Erkenntnis, dass wir uns
mit etlichen wichtigen
Geschäften in reifen und
damit eher wachstums-
schwachen Märkten
bewegen. Daher muss in
Zukunft unser Portfolio
ausgeglichener sein als
bisher. Das heißt, wir
müssen mit weiteren
zukunftsträchtigen Ge-
schäften führende Posi-
tionen in expandierenden
Märkten erringen. Da-
rüber hinaus gilt es, die
Internationalisierung zu
forcieren. Wir müssen
neben unserer Präsenz in
Nordamerika besonders
die Basis in Asien weiter
ausbauen. Die „Vision
2010“ soll uns als Leit-
stern dienen, damit wir
unsere acht definierten
Ziele hinsichtlich Markt,
Ertrag, Innovationen, Mit-
arbeiter, Struktur und vor
allem im Hinblick auf die
Kunden erreichen.

Wie sieht die Neu-
definition der Schott-
Aktivitäten aus?

Dr. von Heimendahl: Als Kernauf-
gabe haben wir formuliert: Wir verbes-
sern die Lebens- und Arbeitsbedin-
gungen durch kompetente Problem-
lösungen mit Spezialwerkstoffen, Kom-
ponenten und Systemen.

In dieser Definition kommt das Wort
Glas nicht vor. Kappt Schott seine
historischen Wurzeln?

Wurde bewusst das Jahr 2000 als
Startschuss für die Implementierung
der neuen Unternehmensvision
gewählt?

Dr. von Heimendahl:
Unsere „Vision 2010“
steht in keinem direkten
Zusammenhang mit dem
historischen Datums-
wechsel. Wir wollten
allerdings deutlich ma-
chen, dass das Unter-
nehmen mit visionären
Vorstellungen und daraus
abgeleiteten unterneh-
mensstrategischen Ziel-
vorgaben die Herausfor-
derungen des 21. Jahr-
hunderts engagiert an-
geht.

Brauchte Schott denn
eine neue Vision?

Dr. von Heimendahl:
Die ökonomischen und
politischen Rahmenbe-
dingungen verändern
sich permanent und im-
mer schneller. Um erfolg-
reich zu bleiben – und
nicht nur, um zu überle-
ben – muss sich auch
Schott verändern und an
die neuen Gegebenhei-
ten anpassen. Mit unse-
ren Produkten, den Kapa-
zitäten und Fähigkeiten
haben wir die Chance, den Wandel für
uns zu nutzen. Dazu brauchen wir aber
ein klares Verständnis davon, wer wir
sind und eine klare Vorstellung, wohin
wir wollen.

Hat das unbefriedigende
Geschäftsjahr 1999 diese Einsicht
zusätzlich befördert?

Dr. von Heimendahl: Im vergange-
nen Geschäftsjahr haben wir bei stagnie-
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profitabel, indem wir fort-
während bestehende
Grenzen durch Inno-
vationen und Unter-
nehmergeist überwinden.
Der Erfolg unserer Kunden
durch unsere Leistung ist
also ein direktes Ziel für
Schott. Unser Prozess der
Kundenorientierung unter
dem Leitbegriff TCC, also
Total Customer Care, wird
damit weitergeführt und
verbreitert.

Der Erfolg der „Vision
2010“ hängt nicht
zuletzt von der umfas-
senden Information der
Mitarbeiter und deren Identifikation
mit der Neuausrichtung ab. Gibt es
ein Einführungsprogramm?

Dr. von Heimendahl: Visionen
geben den Rahmen für das Handeln vor,
zum Beispiel für die Erstellung der not-
wendigen Strategien. Das unterscheidet
sie von Utopien. Um den Bezug zum
Handeln und zur Umsetzung sicher zu
stellen, haben wir schon zur Erarbeitung
der Vision ein internationales Team von
Mitarbeitern aus unterschiedlichen
Bereichen und Funktionsebenen 
eingesetzt. 

Die unternehmensweite Kommuni-
kation der „Vision 2010“ schließlich er-
folgt gegenwärtig entsprechend einem
vorgegebenen Rahmenkonzept ■

Das Gespräch führte Jürgen Breier.

Carl -Zeiss -St i ftung

Nachdenken über Holding-Struktur
Alleinige Eigentümerin von
Schott Glas und  Carl Zeiss 
ist die Carl-Zeiss-Stiftung. In
beiden Unternehmen und
ihren Aufsichtsorganen gibt
es seit einiger Zeit Überle-
gungen, wie die Unterneh-
mensform weiterentwickelt
werden kann, um die Position
beider Unternehmen unter
den veränderten Bedingun-
gen des globalen Wettbe-
werbs zu sichern und auszu-
bauen. Eines der diskutierten
Modelle sieht vor, die Stif-
tung in eine Holding umzu-

wandeln, unter deren Dach
Schott und Carl Zeiss als
selbständige Kapitalgesell-
schaften agieren können. 
„Ein Börsengang von Schott
steht jedoch nicht an“, be-
tont Vorstandssprecher Dr.
Leopold von Heimendahl,
„allerdings ist es grundsätzlich
denkbar, weitere Tochterge-
sellschaften in Aktiengesell-
schaften umzuwandeln.“ Zur
Schott Gruppe gehören be-
reits seit Jahrzehnten die
Schott Zwiesel AG und die bör-
sennotierte Schott Desag AG.
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Dr. von Heimendahl: Die Vision be-
deutet keinen Bruch mit der Ver-
gangenheit. Spezialglas bleibt sicher bis
zum Ende dieses Jahrzehnts unsere Basis.
Aber wir wollen signalisieren, dass
Produkte aus anderen Materialien, zum
Beispiel aus High-Tech-Kunststoffen oder
aus Kalziumfluorid-Kristallen das Port-
folio erweitern. Und dieser Prozess wird
weitergehen.

Können Sie konkrete Visions-
ziele nennen?

Dr. von Heimendahl: Beispiele sind:
Schott strebt an, in allen seinen Märkten
die Nr. 1 oder Nr. 2 zu sein. Das gilt auch
für die neu zu etablierenden Geschäfte.
Ein weiteres Ziel besteht darin, den
Anteil des Umsatzes, den wir mit Pro-
dukten machen, die jünger als fünf Jahre
sind, deutlich zu erhöhen. Andererseits
werden wir alle Mitarbeiter am unter-
nehmerischen Erfolg beteiligen, und leis-
tungsabhängige Vergütungsbestandteile
werden an Bedeutung gewinnen.

Welche Vorteile kann der Kunde von
der Umsetzung der neuen Vision
erwarten?

Dr. von Heimendahl: Als Teil der
Vision 2010 haben wir uns folgende
Mission gesetzt: Wir fördern den Erfolg
unserer Kunden und sind selbst 
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Dr. Leopold 
von Heimendahl, 
Vorstandssprecher Schott Glas: 
Hochgesteckte Ziele für die nächste Dekade.


