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RUCKENWIND
AUS LEIPZIG

Ob der Kauf weiterer Antennen oder der Aufbau
digitaler Funktechnik flir Beh6rden und
Sicherheitsdienste — UPLINK-CHEF MICHAEL RADOMSKI hat
sich nach der Fusion mit dem Leipziger
Konkurrenten Divicon viel vorgenommen.

Im grof3en MEEDIA-INTERVIEW spricht er

liber seine Expansionsplidne und die Zukunft
des Radios.




Die richtige Antenne fiirs Geschiift hat
Michael Radomski, Chef von

Uplink. Jetzt ist der Sendernetzbetreiber
mit dem Konkurrenten Divicon
fusioniert, um das Wachstum zu
beschleunigen

W GREGORY LIPINSKI

swar eine grofde Sause. Zu seinem 50. Geburtstag hatte Uplink-

Chef Michael Radomski Anfang Mérz rund 70 Freunde in das

Edel-Restaurant Sansibar auf der Ferieninsel Sylt eingeladen.

Und da gab es nicht nur seinen runden Geburtstag zu feiern.
Der ehemalige Drillisch-Manager hatte wenige Tage zuvor den grof3-
ten Coup des von ihm gegriindeten Sendenetzbetreibers abgeschlos-
sen. Er fusionierte das Diisseldorfer Unternehmen mit dem Leipziger
Konkurrenten Divicon. Und dabei soll es nicht bleiben. Er plant be-
reits weitere Ubernahmen, um den Expansionskurs der Gesellschaft
weiter voranzutreiben. Zum Wachstum sollen auch neue Geschéfts-
felder beisteuern. Was er konkret vor hat, erzéhlt er im grof3en MEE-
DIA-Interview.

@
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Die Suche nach geeigneten
Standorten fiir Sendeantennen ist
schwierig. Haufig nutzt Uplink
deshalb auch Fernsehtiirme in
Grofstidten

Herr Radomski, die Hérfunksender in Deutschland stehen vor
grofen Herausforderungen. Sie betreiben zum einen zwei di-
gitale Sendearten — DAB+ und Internet-Streaming —, um ihre
Hérerschaft nicht an Internet-Konzerne wie Amazon Prime
oder Spotify zu verlieren. Gleichzeitig stemmen sich die auf
hohe Reichweiten angewiesenen Privatsender dagegen, den
analogen Sendeweg via UKW aufzugeben. Wie sehen Sie die
weitere Entwicklung auf dem Horfunkmarkt?
Wir sehen langfristig zwei technische Anséitze im Wett-
bewerb zueinander: die Terrestrik und das Internet. Wih-
rend es in der Terrestrik heute keinen Riickkanal vom
Horer zum Programm gibt, haben wir bei einer Online-
Nutzung praktisch die Chance, personalisierte Informa-
tionen {iber den Horer zu nutzen, dieser Umstand wird
dann irgendwann ein Gamechanger im Radiomarkt.
DAB+ bietet eben nicht den Vorteil eines Riickkanals, ist
also mithin nur scheindigital.

Welche Zukunft spielt hier noch das UKW?
Die beiden terrestrischen Verbreitungswege UKW und
DAB+ bieten nur wenige Unterschiede, weswegen sich
DAB+ im Parallelbetrieb zu UKW - dem meistverbreites-
ten Medium tiberhaupt in Deutschland - kaum durch-
setzen wird. Beide Wege werden bis Mitte der 30er Jahre
eine Koexistenz haben, dann wird die Durchdringung der
Online-Verbreitung irgendwann massiv durchschlagen.

Und wie geht es weiter?

Ich personlich glaube, dass wir erst Anfang der 30er Jahre
einen starken Einfluss von Online-Audio erfahren werden
und die Terrestrik (UKW und DAB+) bis Ende der 30er
mit sich reduzierendem Angebot bestehen wird. Die letz-
ten UKW-Sender werden wir wohl erst in den 40er Jahren
abschalten - warum sollten wir auch, wenn dann in den
Ballungsriumen genug Horer immer noch einen Betrieb
rechtfertigen.

Welche Auswirkungen wird Kiinstliche Intelligenz auf den
Markt haben?

KIwird Radio stdrken - die Entwicklung im Audiobereich
wird auch deutlich schneller und besser vorangehen als
im komplexeren Video-Umfeld. Schon heute sind wir mit
unserer Tochter UPLINK Digital in der Lage, standardi-
sierte Informationen (z. B. fiir Wetter, Verkehrslage oder
Nachrichten) textlich aufzuwerten und dann mit der an-
gelernten Stimme eines Moderators automatisiert ein-
sprechen zu lassen.

Und der néichste Schritt ...

... wird die Individualisierung der Inhalte fiir den einzel-
nen Horer beim Online-Audio sein. Wir arbeiten dartiber
hinaus bereits an Losungen, die z. B. dem Moderator die
volle Kontrolle iiber automatisch erzeugte Aufnahmen
seiner Stimme geben. Praktisch wird eine bekannte
Stimme durch eine KI schon heute nur noch 30 Minuten
angelernt und kann dann ohne weiteres Zutun der jewei-
ligen Person genutzt werden.




>KI WIRD RADIO STARKEN «

Michael Radomski,
Chef von Uplink

vom Investitionsmodell bei Sendern, Satelli-
tenanlagen oder IoT-Infrastruktur. 2026 lau-
fen die Mietvertrige mit den grofden UKW-
Antenneneigentiimern aus, da muss dann neu
verhandelt werden. Wir fiihlen uns mit unse-
rer Position in diesem Bereich aber durchaus
wohlund erwarten da keine gréf3eren Heraus-
forderungen.

Und wie steht es mit den Kosten?

Die tiberwiegenden Kosten beim Betrieb von
UKW-Antennen sind librigens durch die Vor-
leistungskosten der DFMG - Deutsche Funk-
turm GmbH bestimmt, u. a. auch durch auto-
matische, jahrliche Preiserhdhungen. Diese
Herausforderungen in der Preisgestaltung
wollen wir - gemeinsam mit unseren Kunden
- zukiinftig einem besonderen Augenmerk
unterwerfen.

Wie stellen Sie sich hier in den néichsten Jahren
das Wachstum vor?

Mit der Fusion mit der Divicon haben wir ei-

nen sehr grofden und auch ambitionierten

Schritt ht. Im K h i je-

KONSOLIDIERUNG BEI RADIOVERANSTALTERN den Investitionsfall im Einzelnen an, It das

Mieten einer Antenne vielleicht glinstiger als

Die Horfunkbranche steht vor einer Konsolidierung. Wird die Zahl der sie zu kaufen? Am Ende arbeiten wir da aber
Hérfunksender tendenziell abnehmen? mit einer groRen Anzahl von Annahmen, da
Das ist schwierig zu sagen - quantitativ wird sie eher zunehmen, schlieft man auch Wetten auf die Zukunft ab.
qualitativ (also inhaltlich und auch im Sinne der Wirtschaftlichkeit)
vermag ich da keine klare Richtung auszumachen. Neue - indivi- Planen Sie auch Sende-Standorte im Ausland zu
dualisierte - Vermarktungsformen im Online-Audio erhdhen ja erst- betreiben?

mal den Reiz, gleichzeitig bleibt die Terrestrik noch bis in die 30er
Jahre stark. Aber der Markt wird zunehmenden Verdnderungen un-
terliegen und wir sehen ja jetzt schon bei den klassischen Radiover-
anstaltern erste Konsolidierungen.

Sie haben Uplink jiingst mit Divicon fusioniert. Wie stark waren hierfiir
die Marktverinderungen der Treiber?
Wie gesagt, der Markt féngt bereits heute an, sich zu verdndern. Das
wird langsamer gehen als manche befiirchten, kann aber auch - z. B.
durch KI - unerwartete Spriinge machen. Aus unserer Sicht als tech-
nischer Dienstleister war Mitte der 20er Jahre - also jetzt - die letzte
Gelegenheit, sich in einer grofReren Struktur darauf vorzubereiten.

Zu lhrem Kerngeschiift gehort der Sendenetzbetrieb. Hier haben Sie in
der Vergangenheit viele Antennen selber angemietet. Vor geraumer Zeit
haben Sie angekiindigt, mehr in eigene Antennen zu investieren. Wie weit
sind Sie damit?
Wir bauen und kaufen sukzessive selbstgenutzte Antennen und ha-
ben nach der Fusion mit der Divicon etwa 200 der grob 1.000 UKW-
Antennen in Deutschland im Bestand. Der Antennenbetrieb ist ein
sehr komplexes Geschéft, andererseits kommerziell nicht weit weg

FOTOS: IMAGO

Die nationalen Rundfunkmaérkte sind sehr,
sehr unterschiedlich. Das giltin Deutschland
ja sogar zwischen den einzelnen Bundeslin-
dern. Darum hat esja auch einen Grund, dass
hoch qualifizierte europdische Anbieter in
Deutschland nie Fuf} gefasst haben.

Welche Lénder haben Sie hier im Blick?

Die europdischen Nachbarldnder iiben schon
einen groflen Reiz auf uns aus. Tatsichlich
haben wir zuletzt bei der Ausschreibung der
UKW-Kapazitdten in den Niederlanden kaum
Interesse an einem Engagement externer An-
bieter gespiirt. Wir kdnnen unsere Expertise
den bestehenden Strukturen in Nachbarlin-
dern oder der EU nur anbieten — den Markt
so umzugestalten, wie Uplink das 2012 bis
2016 in Deutschland gemacht hat, ist kurz-
fristig in anderen Lindern — noch dazu aus
dem Ausland heraus - kaum schaffbar. Aber
mal sehen, was noch so kommt.
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Zu lhrem Expansionskurs gehdrte auch lhr Einstieg bei 5G.

Was haben Sie hier bislang erreicht?
Nicht-6ffentlicher 5G Betrieb in Deutschland ist ein dickes
Brett. Es fehlen immer noch die Use Cases bzw. ein echter
kommerzieller Treiber. Die privaten Systeme der etablier-
ten Hersteller sind auch weiterhin fiir den lokalen Einsatz
viel zu teuer. Wir betreiben Referenzsysteme und lernen
viel iiber den Markt. Der wirkliche Durchbruch fehlt hier
—anders als z. B. bei dem LoRaWAN-Standard. Das Poten-
tial ist aber da, wir sprechen da von einer vierstelligen Zahl
von Installationen in Zukunft. Das kann schon in 12-24
Monaten schnell kommen, wir haben da Geduld.

Sie engagieren sich auch in der digitalen Funktechnik fiir

Behorden oder Sicherheitsdienste. Wie sind hier Ihre Pléne?
Dieser Markt ist schon sehr grof3, allerdings auch sehr
kompetitiv. Wir haben aber festgestellt, dass unsere Ex-
pertise im Betrieb von komplexer Funkinfrastruktur hier
bestens reinpasst. Ob das aktuelle Wachstum dann wei-
terhin organisch verlduft oder wir hier uns auch anorga-
nisch engagieren, muss man abwarten.

Zu Ihrem Geschift gehort ein bundesweites Datenfunknetz

fiir schmalbandige Abfragen von Sensoren. Wie weit ist

das Projekt?
Die effiziente Ubertragung von Daten aus sog. Heizkos-
tenverteilern, also den Sensoren, die an jeder Heizung in
einer deutschen Mietwohnung angebracht sind, ist fiir
uns der absolute Show Case fiir den schmalbandigen Lo-
RaWAN-Standard. Mit unserem Partner Sontex haben wir
eine bundesweite Losung entwickelt, die seit Ende 2023
im Vollbetrieb lauft.

Und 2024?

Dieses Jahr werden wir eine sechsstellige Anzahl von Ver-
teilern aufschalten, weitere Kunden und Sensorenarten
(u. a. Wasserverbrauch uvm.) sind in der Pipeline. LoRa-
WAN wichst gerade sehr schnell bei uns, gleichzeitig
kommt jetzt die Moglichkeit dazu, das terrestrische Netz
durch giinstige Satellitenabdeckung zu verdichten. Lo-
RaWAN ist eine sehr wichtige Technik — auch um breit-
bandige Netze zu entlasten. Unsere Geduld in diesem
Markt zahlt sich seit letztem Jahr endlich aus.

LOGISTIKUNTERNEHMEN IM BLICK

Auch Logistikunternehmen soll das Datenfunknetz helfen,den
Standort von Paletten und Paketen festzustellen. Dazu werden
die Pakete mit GPS-Sendern ausgestattet. Wie weit sind Sie?
Der Einsatz von GPS-Systemen ist ja quasi ein ganz alter
Hut. Die Herausforderung hier ist die Energieaufnahme,
die gerade im mobilen Einsatz sehr hoch ist. LoRaWAN
bietet durch Trilateration ein gut auflésendes Ortungs-
system, dessen Batterieverbrauch um einige Groéfienord-
nungen geringer ist. Wir haben hier schon Sensoren, die
so dick wie ein Blatt sind und aufgeklebt werden kénnen.

Haben Sie hier schon grof3e Kunden an Land gezogen?
Die Verhandlungen laufen, erste Vertrige sind geschlos-
sen. Wir sehen, dass LoRaWAN als Funkstandard weltweit
und auch in Deutschland zunehmend akzeptiert wird.

Helfen Sie auch TV-Sendern bei ihrer Ubertragung?
Ja, einer der grofiten TV-Sender ist unser direkter Kunde,
da machen wir technologisch viel. Im Bereich der terres-
trischen Ubertragung sind wir nicht aktiv, besitzen aber
auch hier Referenzen und entsprechende Expertise.

Was sind hier lhre gréten Kunden?
Grofster Kunde ist der Shoppingsender QVC aus Amerika.

Haben Sie noch weitere Zukunftsprojekte im Visier?

Mit unserer Stérke im technischen Rundfunkbetrieb ha-
ben wir eine starke Basis fiir weiteres Wachstum und eine
gesunde Diversifizierung. Andererseits wollen wir die ge-
schaffenen Strukturen nicht durch zu schnelle oder sogar
falsche Entscheidungen gefihrden. Wir haben eine junge,
extrem dynamische Mannschaft mit hoher Kreativitét
und sehr viel Potential. Am Ende stellt sich bei uns tat-
sédchlich eher die Frage, was wir alles nicht tun sollten,
als die, was wir tun wollen. So oder so wird man den Na-
men Uplink hoffentlich zukiinftig immer 6fter seshen und
horen.

Das sind viele Projekte. Wie wollen Sie das alles finanzieren?
Durch unsere starke Gesellschafterstruktur und unser
internes Know How im Bereich Unternehmensfinanzie-
rung und M&A schauen wir sehr gelassen auf diese Her-
ausforderung.

Durch die Fusion macht das neue Unternehmen einen Wachs-

tumssprung. Was erwarten Sie in diesem Jahr?
56 Mio. Euro Umsatz in den Biiros Diisseldorf, Berlin,
Frankfurt und Leipzig. Insgesamt etwa 1.200 betriebene
UKW-Frequenzen plus 8 DAB+ Plattformen und zusétz-
licher Betrieb von ca. 70 Sendern fiir andere DAB+ An-
bieter. Eine Bilanzsumme von 38 Mio. Euro und durch-
schnittlich guter Ertrag. Fiir 2025 und 2026 erwarten wir
dann weiteres Wachstum bei starken Investitionen in die
Geschiftsfelder auferhalb des Rundfunks.

FOTO: UNTERNEHMEN




Uplink ist weiter auf Expansionskurs.
Nach der Fusion mit Divicon
verfiigt die Gesellschaft iiber etwa
200 der grob 1.000 UKW-Antennen in
Deutschland

Der Unternehmenszusammenschluss soll die Kostenbasis verbessern.
Kénnen Sie hier etwas genauer werden?
Uplink und Divicon haben fast identische Geschéftsmodelle und Pro-
zesse, da ldsst sich unabhéngig von den Personalkosten eine Menge an
Grofienvorteilen im Einkauf und Synergien generieren.

Werden Sie sich von Personal trennen?
Ja, wir bauen am Standort Leipzig Doppelstrukturen ab. Aber wir neh-
men das absolut sozialvertréglich vor, ohne Arbeitsgerichte etc. Ins-
gesamt wollen wir ja auch wachsen. Und es ist immer schdner, Personal
einzustellen, als sich von ihm zu trennen.

Andert sich an der Organisationsstruktur etwas?
Der Standort Leipzig ist wegen seiner Ndhe zu den fritheren Kunden
der Divicon, insb. auch dem MDR, fiir uns sehr wichtig. Ansonsten
waren die Organisationsstrukturen beider Unternehmen schon sehr
dhnlich, da 4ndern sich die Prozesse und Organigramme kaum.

Sie haben Uplink gegriindet. Sind Sie bei der neuen Firma grofter

Gesellschafter?
Nein, ich gehore zu dem engen Feld der TOP 3 der Gesellschafter. Mit
Blick auf die seit 2013 geschaffenen Werte - 56 Mio. Umsatz, ca. 38 Mio.
Bilanzsumme etc. - bin ich damit als Griinder aber mehr als zufrieden.
Die Gesellschafterstruktur bietet dariiber hinaus auch wenig Konflikt-
potential, fast alle Entscheidungen werden und wurden bei uns ein-
stimmig beschlossen.

An Uplink waren bisher der friihere , Focus“~Griinder Helmut Markwort sowie
der friihere Postminister Schwarz-Schilling beteiligt. Sind beide bei der
fusionierten Gesellschaft noch an Bord?
Ja, beide Personen bzw. ihre Gesellschaften gehéren zu den TOP 5 der
Gesellschafter.

Sind neue Gesellschafter hinzugekommen?
Nein, wir haben praktisch denselben Ge-
sellschafterkreis wie seit einigen Jahren,
manche sind aktiver, von manchen horen
wir die meiste Zeit fast gar nichts.

Wie wir horen, musste die Fusion nicht vom

Kartellamt genehmigt werden. Warum das?
Das deutsche Kartellrecht ist sehr komplex,
da kommt es immer auf den Einzelfall an,
der individuell juristisch gepriift werden
muss. Im konkreten Fall war eine vorherige
Genehmigung nicht nétig. Uplink war mit
ihrer Position im Rundfunkmarkt schon vor
der Fusion jeweils mit einer gewissen
Marktmacht ausgestattet, diese hat sich
jetztlediglich erhoht. Es gibt ja auch weiter-
hin eine ganze Reihe weiterer Anbieter, wir
haben im UKW-Markt heute mehr Wettbe-
werb als vor dem Markteintritt von Uplink
2016.

Miissen Sie weitere Akquisitionen von der

Bonner Wettbewerbsbehdrde absegnen lassen?
Auch hier wird es immer auf den Einzelfall
und die Marktdefinition oder die Akquisi-
tion selbst ankommen.

Haben Sie schon weitere Ubernahmekandidaten
im Visier?
Das darf ich natiirlich nicht verraten.

Maglicherweise auch im Ausland?
No comment.

Wo sehen Sie Uplink in fiinf Jahren?

Unser Kerngeschéft ist der Rundfunk, so-
wohl in der Terrestrik als auch online. Wir
investieren gerne in eigene Technik, wir
verstehen uns als Infrastrukturanbieter.
Unsere Kernkompetenz ist der bundesweite
Betrieb dezentraler, kritischer Infrastruktur
mit hochster Verfiigbarkeit. Dariiber wach-
sen wir gerade in Mérkten fiir Spezial-Funk-
16sungen, um in den 30er Jahren ein zuriick-
gehendes terrestrisches Rundfunkgeschift
kompensieren zu kdnnen. Unser Vorteil
gegentiber vielen anderen Unternehmen ist
die mittelstédndische, unternehmerische
Prégung - wir verstehen uns als Unterneh-
mer, die in Dekaden denken und nicht als
Manager, die auf Quartalszahlen und Jahres-
abschliisse schielen. In vier Jahren ist unser
aktueller 10-Jahresplan zur Halfte rum, dann
werden wir sehr gut sehen, ob unsere Wachs-
tumsstrategie aufgegangen ist. Wir fangen
gerade erst so richtig an. —



