ASC-TEC und DCT-Delta bereiten sich personell und technologisch auf neue
Herausforderungen vor - Trennung von Entwicklung und Vertrieb hat sich bewahrt

Optischer Empfang gewinnt
an Bedeutung

Bodensee: Vor zwanzig Jahren wur-

de 1989 die ASC-TEC (Antennen-,
Satelliten-, Communication-Technik)
von Fredi Gromminger als Personenge-
sellschaft gegrindet und 1991 in eine
GmbH umgewandelt. Das junge Unter-
nehmen entwickelte und produzierte
HF-Komponenten fur Markenhersteller
der Antennenbranche.
Nachdem das Produktportfolio durch
Kundenentwicklungen grofl genug und
ausgebaut war, erfolgte der Vertrieb der
eigenen Produkte Uber die vor 10 Jahren

I nsgesamt 30 Jahre High-Tech vom

Der ASC-TEC-Vorstand (v.1.) Christian Stickl und Christian Boll sowie Auf-
sichtsratsvorsitzender Fredi Gromminger.

in 1999 gegrindete DCT-Delta GmbH.
DCT steht fur Delta Communication
Technology.

Beide Unternehmen wurden urspring-
lich in der Rechtsform der GmbH ge-
fuhrt. In 2000 wurde ASC-TEC in eine
AG umgewandelt. Heute halt Grinder
Gromminger die Mehrheit an den Un-
ternehmen und ist Aufsichtsratsvorsit-
zender der AG. Weiterhin halten einige
leitende Mitarbeiter und ein stiller Inves-
tor Aktienanteile.

Seit 1. Mai 2009 ist Christian Stickl Vor-
standsvorsitzender der ASC-TEC AG und
Geschaftsfuhrer der DCT-Delta GmbH.
Ihm zur Seite steht Christian Boll, der seit
1.7.2008 als Vorstand Technik die Ent-
wicklung und Fertigung in der ASC-TEC
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AG verantwortet und seit 1997 im Un-
ternehmen leitend aktiv ist. Fredi Grom-
minger, Firmengrinder, Mehrheitseigner
und bisheriger Vorstandsvorsitzender,
wechselt in den Vorsitz des Aufsichts-
rats der ASC-TEC AG, Stefan Werner ver-
antwortet als Produktmanager auch die
Unternehmenskommunikation.

Ende September 2009 luden ASC zum
20jahrigen und DCT-Delta zum 10jahri-
gen Firmenjubilaum nach Bodmann ein.
Anlass fur Kriebel’s SAT-REPORT mit der
neu formierten Flihrungsmannschaft
Uber die Zukunft zu sprechen.

Andreas Jung (MdB) begriifit die Gdste zum ASC-Teec und DCT-Delta-

ten von Bedeutung. Diese Tatsache hat
mich bewogen, nach insgesamt 20 Auf-
baujahren die Fihrung in andere Hande
Zu legen.

SR: Herr Stickl, was hat Sie an den
beiden Unternehmen iiberzeugt, die
neuen Aufgaben zu libernehmen?

Christian Stickl: Mich haben zwei Dinge
im Wesentlichen Uberzeugt: Erstens ist
die Firma operativ und finanziell hervor-
ragend aufgestellt und bietet einen ide-
alen Nahrboden, Wachstum erfolgreich

Doppeljublildum auf dem Firmengelinde in Bodmann.

Kriebel’s SAT-REPORT: Warum wurden
Vorstand und Geschéftsfiihrung veran-
dert?

Fredi Gromminger: Das Unternehmen
wurde von mir mit der Zielsetzung auf-
gebaut, irgendwann zu den fuhrenden
Unternehmen in diesem Bereich zu ge-
hoéren. Seit ungefahr 5 Jahren arbeiten
wir einen Strategieplan ab, der vom Auf-
sichtsrat aufgestellt worden ist und zu
diesem Zeitpunkt vorsieht, den Grinder-
unternehmer durch einen externen und
entsprechend ausgebildeten Vorstand
zu ersetzen. Zu dem in der Grinderzeit
erforderlichen breit gefacherten Wissen
Uber den gesamten Unternehmensbe-
reich sind heute zusatzliche Fahigkei-

Zu gestalten in einem zwar anspruchs-
vollen, aber auch interessanten Markt-
umfeld. Finanzielle Unabhangigkeit von
Banken, auch in Krisenzeiten eine gute
Ertragskraft und eine sehr motivierte
Mannschaft sind Randbedingungen,
die eine ideale Voraussetzung flr eine
strategische Weiterentwicklung des Un-
ternehmens bilden. Das hat mich ge-
reizt und reizt mich immer noch.

Zweitens hat sich wahrend meiner An-
bahnungsgesprache ein festes und be-
lastbares Vertrauensverhaltnis zu den
Gesellschaftern, speziell Herrn Grom-
minger, aufgebaut, welches fur die er-
folgreiche Umsetzung jeglicher Strategie
eine wesentliche Voraussetzung ist und
an der schon viele Unternehmensnach-
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folgen gescheitert sind. Somit konnte
ich sehr zuversichtlich sein, die notwen-
dige Unterstlitzung der Eigentimer zu
haben, die fur die Gestaltung des weite-
ren Wachstums erforderlich ist.

SR: Warum haben die beiden Unter-
nehmen unterschiedliche Rechtsfor-
men?

Gromminger: Das Unternehmen DCT -
Delta wurde von mir im Jahre 1999 in
der Rechtsform einer GmbH gegrindet.
Von Anfang an war es das Ziel, Vertrieb
von Verwaltung, Entwicklung und Pro-
duktion zu trennen. Aus diesem Grun-
de wurde die Vertriebgesellschaft nicht
innerhalb der ASC, sondern in einer
getrennten Firma aufgebaut. Die ASC,
welche im Jahre 1989 als Personenge-
sellschaft gegrindet und 1991 in eine
GmbH umgewandelt worden ist, sollte
im Zuge der damaligen Euphorie des
»,Neuen Marktes“ zum spateren Zeit-
punkt, an genau diesem Markt etabliert
werden. Deshalb wurde das Unterneh-
men im Jahre 2000 in die Rechtsform
der AG umgewandelt. Durch den Zusam-
menbruch des ,Neuen Marktes” wurde
dieser geplante Schritt allerdings nie
vollzogen. Aus heutiger Sicht gesehen,
bin ich Uber diese Entscheidung nicht
unglucklich.

SR: Welche Umsaétze- und Umsatz-
entwicklungen gab und gibt es seit
2007?

Stickl: Trotz der Krise hat sich unser Um-
satz in den Kernmarkten erfreulich ent-

wickelt, so dass wir mit Stolz vermelden

Produktion bei ASC-TEC.
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kénnen, an Marktanteilen gewonnen zu
haben. Dem rasanten Wachstum von
2006 und 2007 folgte konjunkturbe-
dingt eine leichte Abklihlung ab Herbst
2008, wobei wir jedoch in Deutschland
die Umsatze halten bzw. leicht steigern
konnten. Im benachbarten Ausland wa-
ren die Konjunktureffekte deutlicher zu
spuren, was aber bei uns weniger zu
Buche schlug.

SR: DCT als Vertriebsarm, und ASC
als Entwickler und OEM-Produzent
bedienen unterschiedliche Marktseg-
mente, jedoch fiir den Satelliten- und
Kabelempfang. Wo liegen derzeit Ihre
Umsatz- und Entwicklungsschwer-
punkte?

Stefan Werner: Maf3gebliche Umsat-
ze erzielen DCT-Delta und ASC derzeit
durch den Ausbau der Kabelnetze im
NE 4 Bereich. Hier hat sich DELTA als
feste Grof8e bei den technischen Ent-
scheidern der groRen Kabelnetzbetrei-
ber etabliert - so sind wir beispiels-
weise bei KDG, KBW, Unitymedia und
der Schweizer Cablecom mit unseren
Verstarkern nahezu llickenlos in allen
Kategorien gelistet. Mindestens ge-
nauso wichtig dabei ist das vertrau-
ensvolle Verhaltnis zu unseren Instal-
lateuren und dem vermittelnden Elekt-
rogroBhandel. Diese Marktnahe - eine
Chefsache unseres Technikvorstandes
Christian Boll - ermdglicht es uns,
sehr schnell Produktverbesserungs-
und -anderungspotenzial zu erkennen.
Dazu erweitern wir gegenwartig unsere
Entwicklungsressourcen auf dem Ge-
biet der GlasfaserUbertragungstechnik

mit Zielrichtung HFC und FTTx. Mit
Deep-Fiber-Applikationen generieren
wir zunehmend Umsatze im In- und
Ausland.

Im SAT-Geschaft verfliigen wir fir den
Aufbau oder die Umristung von Ge-
meinschaftsantennen-Anlagen Uber
komplette System- und Produktlésun-
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gen, die ein groles Anforderungsprofil
abdecken und beispielsweise im Uni-
cable-, im Multischalter- und Kopfstel-
lenbereich den neusten Stand der Tech-
nik reprasentieren.

Hier steht die Kommunikation der Marke
DELTA Electronics im Elektro-Grof3- und
Fachhandel im Vordergrund der Aktivita-
ten. Wir haben im letzten Jahr die Ver-
triebsmannschaft nahezu verdoppelt
und werden jetzt mit dem Grofhandel
im Zuge der DELTA Digital-Offensive
unsere Partnerinstallationsbetriebe bei
der Digitalisierung der Empfangsanla-
gen gezielt unterstitzen.

SR: Welche Marktsegmente werden in
den kommenden zwei Jahren wichti-
ger?

Werner: Wir glauben, dass in diesem
Zeitraum der Ausbau der Kabelnetze
flr High-Speed-Internetzugang auf ho-
hem Niveau weitergefiihrt wird. Parallel
wird die Glasfaser-Zufuhrung auch im
teilnehmernahen Bereich an Bedeu-
tung gewinnen. Hier zeichnen sich -
insbesondere auflerhalb Deutschlands
- schon relevante Trends ab.

Im SAT-Bereich wird die endgultige Ab-
schaltung der Analogubertragung in
Deutschland noch einmal einen Umrus-
tungsimpuls auslésen, der dem Kopf-
stellen- und Receivergeschaft sicherlich
zu gute kommen wird. Auch der nun avi-
sierte HDTV-Betrieb von ARD und ZDF
wird dieser Entwicklung einen weiteren
Schub verleihen.

Nicht zu vergessen: in vielen Markten
auRerhalb Deutschlands wird die terres-
trische Ubertragung massiv ausgebaut
und digitalisiert. Hierfur hat ASC schon
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in der Vergangenheit hochwertige Mehr-
bereichsverstarker entwickelt und unter
verschiedenen Brands vermarktet.

SR: Sowohl im Sat- wie im Kabelemp-
fang werden HDTV und Optik, im Kabel
auch IPTV / Triple Play-Anwendungen
wichtiger. Welche Produkte / Lésun-
gen wird es aus Ihrem Hause geben?

Werner: Im BK-Bereich bringen wir ein
Upgrade unserer BKE-Hausanschluss-
verstarker-Familie in den Markt. Diese
wurden ganz gezielt auf neue Anforde-
rungen seitens der grolen Kabelnetz-
betreiber und unserer Materialverbauer
hin weiterentwickelt. Fir unsere auslan-
dischen Markte werden die LHA-Linien-
und Verteilverstarker auf 1 GHz erwei-
tert.

Einen ganz neuen Weg haben wir mit
den auf der diesjahrigen ANGA vorge-
stellten DOTRA- (DOCSIS-Transponder)
gesteuerten Verstarker eingeschlagen.
Eine Losung, mit der die Fernliberwa-
chung von Netzelementen bis zum
Hausanschlussverstarker wirtschaftlich
maoglich wird und durch die sich flr den
Netzbetrieb voéllig neue Moglichkeiten
eréffnen. Netzwerkmanagement ist
wiederum eine Voraussetzung, um Tele-
kommunikationsdienste wie schnelles
Internet im Triple Play-Angebot mit der
erforderlichen Verflgbarkeit und QoS
(Quality of Service) bereitzustellen.

Platinenbestiickung mit der Hand.
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Mit OptoLink 800 stellt sich DELTA als
Systemanbieter fur HFC- und FTTx- Net-
ze auf. Kernkomponenten sind die neu
entwickelten modularen Fiber Nodes
ONB 800, die auch fur Wellenlange-
multiplex ausgelegt sind, erganzt um
1310 nm und 1550 nm Sendetechnik
und entsprechende passive Verteilkom-
ponenten.

Nach Frankreich und Spanien beispiels-
weise wird nun auch in Deutschland das
vor einigen Jahren vom Satellitenbetrei-
ber Astra propagierte ,Integrierte Emp-
fangssystem*“ (IES: gleichzeitige Uber-
tragung von BK- und SAT-ZF-Signalen im
Bereich von 5 bis 2.200 MHz) von Woh-
nungsbaugesellschaften immer starker
nachgefragt. Hierflr bietet DELTA die
SAT-Multischalter der MSD-Klasse und
die SUM Unicable Sat-Channel Router
mit BK-tauglichem Vorwarts- und Rick-
wartsweg an. Erganzt wird das System
jetzt durch die 4-Loch-Multimedia-An-
tennendosen BEM 2404 und BDM 24xx.
Diese besitzen neben den bekannten
Anschlissen TV (IEC-Stecker), FM-Radio
(IEC-Buchse), Data (F-Buchse, mit hoch-
entkoppeltem Rickweg) eine weitere F-
Buchse flr das SAT-ZF-Signal. Fur gro-
Rere dieser Super-Breitband-Anlagen
bieten wir auch von ASC entwickelte
LWL-Verbindungen mit den optischen
Sendern OTC 2x13 und ORC 2x00 zu
sehr attraktiven Preisen an.

Im SAT-Bereich setzen wir weiterhin auf
unsere aufgrund der Wandab-
standshalter besonders gut
zu montierenden Multischal-
ter der MS-Serie, fur die es ab
Oktober 2009 als weitere In-
stallationserleichterung kom-
fortable Kompakt-Erdungs-
schienen zum Aufstecken
gibt. Mit den SUM-Geraten ist
DELTA seit mehr als zwei Jah-
ren ein Pionier der Unicable-
Technik. Jungste Vergleichs-
tests in einschlagigen Fach-
journalen attestieren diesen
Sat-Channel-Routern nach
wie vor Uberragende Eigen-
schaften auch im Vergleich
mit den mittlerweile stark zu-
nehmenden Wettbewerbern.
Die modernen KAB-Kopfstel-
len mit exzellentem Preis-/
Leistungsverhaltnis runden
das Angebot fur die Digitali-
sierung von GA-Anlagen ab.
Flr den terrestrischen Emp-
fang erganzen wir unser leis-

tungsstarkes Mehrbereichsverstarker-
sortiment um den frei programmierba-
ren Multibandverstarker MBC 48. Die
vielfaltigen softwaregebundenen Ein-
stellelemente ermoglichen die optimale
Geratekonfiguration fur die unterschied-
lichsten Empfangsverhaltnisse in Euro-
pa und setzen hinsichtlich Bedienungs-
optionen und Nutzerfreundlichkeit neue
MafRstabe in dieser Gerateklasse.

Automatische Bestiickung.

SR: Im Export hat DCT-Delta in den
vergangenen Monaten investiert. Gibt
es erste Resultate dieser Anstrengun-
gen? Wie hoch soll der Exportanteil in
2 oder 5 Jahren sein?

Werner: |In erster Linie haben wir eine
starkere strategische Fokussierung auf
den Kabelbereich in flr uns interessan-
ten Regionen und Landern vorgenom-
men, wie in Osterreich und der Schweiz,
wo wir Vertriebstochtergesellschaften
haben. In weiteren Landern sind neue
Partnerschaften im Aufbau und Anpas-
sungsentwicklungen unserer Produkte
eingeleitet Unsere Planungen lassen
einen Exportanteil von mindestens
40 % in funf Jahren erwarten.

Die Verantwortung fur die internationa-
le Geschaftsentwicklung haben wir an
Pieter Dhondt Ubertragen, der seit 1.
September 2009 die DELTA-Vertriebs-
mannschaft verstarkt. Er verfigt Gber
exzellente Marktkenntnisse und inter-
nationale Verbindungen, die er sich in
fihrender Funktion bei namhaften Un-
ternehmen in der CATV-Branche erwor-
ben hat.
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