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Schukat und Mean Well

30 Jahre und noch viel voraus

Die Zusammenarbeit von Schukat und MeanWell begann
vor 30 Jahren mit den primdr getakteten Schaltnetzteilen der Generation G2.
Heute bietet der taiwanesische Hersteller mit iiber 15 ooo Standardmodellen
eines der umfassendsten Stromversorgungsportfolios,

das Schukat als umsatzstdrkster Distributor in Europa vertreibt.

Dazu Ted Cheng, CEO Overseas Markets/Chairman von Mean Well

und Bert Schukat, Geschdiftsfiihrer von Schukat.

Markt&Technik: Was waren aus lhrer
Sicht die maf3geblichen Faktoren, die
diese Zusammenarbeit iiber drei Jahr-
zehnte hinweg erfolgreich gemacht
haben?

Bert Schukat: Fiir uns war von Beginn an ein
tiefgreifendes Verstandnis des Marktes und
der Produkte erfolgsentscheidend. So schult
uns Mean Well regelmaBig zu technologi-
schen Neuerungen und regulatorischen An-
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Mit rund 6.000 Artikeln verfiigt Schukat liber das groBte Lager fiir Mean Well-Produkte in Europa. (Bild: Schukat)
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derungen der Stromversorgungen. Schukat
sowie das gesamte Distributionsnetzwerk
spiegeln im Gegenzug die Trends und Anfor-
derungen der lokalen Markte wider. Jiingstes
Beispiel fiir diesen Prozess sind die Entwick-
lung der kompakten NSP-Industrienetzteile,
die sich durch zahlreiche Zertifizierungen
auszeichnen. Unsere Zusammenarbeit ist ge-
pragt von Zuverlassigkeit und Wertschat-
zung und ist Basis unseres Erfolgs.
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Wie hat sich die Rollenverteilung zwi-
schen Hersteller und Distributor im
Laufe der Zeit verandert? Gab es Pha-
sen, in denen die Zusammenarbeit neu
justiert werden musste?

Ted Cheng: Aus einer klassischen Hersteller-
Distributor-Beziehung ist eine strategische
Partnerschaft geworden. Die Rollen sind klar
definiert: Wir konzentrieren uns auf Pro-
duktentwicklung, Fertigung und Markenfiih-
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Bert Schukat, Schukat electronic

99 Entscheidend ist die genaue
Identifikation und Spezifikation der
passenden Stromversorgungs-
l6sung. Nur so wird die Produkt-
qualitét von Mean Well optimal in
der Kundenanwendung wirksam.
Deshalb bieten wir bei Schukat
eine persénliche Design-In-
Untersttitzung durch unser
erfahrenes technisches
Vertriebsteam. ‘ ‘

rung. Schukat stellt die MarkterschlieBung,
Logistik sowie die direkte Kundenndhe si-
cher. Rund 80 Prozent unseres Umsatzes
werden mittlerweile liber das globale Distri-
butionsnetzwerk erzielt.

Blick zuriick: Gab es einen technolo-
gischen oder marktspezifischen Wen-
depunkt, an dem klar wurde, dass sich
die Partnerschaft strategisch weiter-
entwickeln muss?

Bert Schukat: Statt eines harten Wende-
punkts erlebten wir eine stetige Transforma-

Ted Cheng, Mean Well

99 Nachhaltigkeit und
Konformitdt haben fiir Mean Well
Prioritdt. Wir haben uns klare Ziele
gesetzt: Bis 2030 wollen wir unsere

CO,-Emissionen um 50 Prozent
reduzieren, bis 2050 Klima-
neutralitdt erreichen. ‘ ‘
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tion, getrieben durch neue Markte und stei-
gende Anforderungen. Als Konsequenz
haben wir schon Anfang der 2000er Jahre
ein technisches AuBendienstteam sowie da-
nach spezialisierte Stromversorgungs-
Fachabteilungen im Innendienst aufgebaut.
Seit einiger Zeit unterstiitzen wir Kunden in
High Power-Anwendungen mit modernen
Produkten wie dem SHP-30K mit 30kW Leis-
tung im Stand-alone-Betrieb. Diese Spezia-
lisierung markiert unseren Wandel vom rei-
nen Katalog- und Stocking-Distributor zum
projektfokussierten Fachdistributor und er-
moglicht uns einen Absatz von rund 3 Mil-
lionen Mean Well-Netzteilen jahrlich.

Seit Jahren verfolgt Mean Well eine
sehr konsequente Qualitdts- und Fer-
tigungstiefe. Wie tragt Schukat dazu
bei, diese Qualitdtsbotschaft glaub-
wiirdig im Markt zu vermitteln?

Bert Schukat: Entscheidend ist die genaue
Identifikation und Spezifikation der passen-
den Stromversorgungslosung. Nur so wird
die Produktqualitdt von Mean Well optimal
in der Kundenanwendung wirksam. Deshalb
bieten wir bei Schukat eine personliche De-
sign-In-Unterstiitzung durch unser erfahre-
nes technisches Vertriebsteam. Dabei beglei-
ten wir den Kunden iiber den gesamten
Lifecycle. Mit rund 6.000 Stromversorgungs-
produkten direkt ab Lager stellen wir sicher,
dass Entwicklungsmuster umgehend fiir
Testzwecke zur Verfiigung stehen.

Der Wettbewerb im Stromversorgungs-
markt ist intensiver geworden, unter
anderem durch neue Anbieter aus Asi-
en. Worin sehen Sie heute den Differen-
zierungsfaktor gegeniiber dem Markt?
Ted Cheng:Unser Kernmarkt sind kleine und
mittlere Abnahmemengen im Bereich indus-
trieller Standardnetzteile. Unsere Standard-
modelle decken verschiedenste Branchen ab,
von LED-Beleuchtung liber Medizintechnik
bis hin zu Transportanwendungen. Was uns
dabei vom Mitbewerb unterscheidet, ist das
Zusammenspiel aus {iber 40 Jahren Erfah-
rung, konsequenter Digitalisierung unserer
Produktions- und Lieferkettenprozesse, Pro-
duktqualitat und einer umfassenden inter-
nationalen Zertifizierung.

Die letzten Jahre waren geprdgt von
Lieferengpdssen, geopolitischen Un-
sicherheiten und hoher Volatilitdt. Wie

Die neue Netzgerite-Serie NSP-500/750
von Mean Well iiberzeugt durch ihre
hohe Energieeffizienz. (Bild: Schukat)

haben Sie diese Herausforderungen
gemeinsam gemeistert, und was hat
sich daraus dauerhaft in der Partner-
schaft verandert?

Ted Cheng: Gerade in schwierigen Phasen
zeigt sich, wie belastbar eine Partnerschaft
ist. Gemeinsam mit unseren Distributoren
haben wir Engpadsse kompensiert, Kontin-
gente abgestimmt und Kundenprojekte
gesichert. Gleichzeitig haben wir die Zeit
genutzt, um Produktionskapazitdten auszu-
bauen und unsere globale Lieferkette resili-
enter aufzustellen.

Bert Schukat: Im Gegensatz zu passiven
Bauelementen oder Halbleitern waren
Stromversorgungen in der Vergangenheit
meist weniger stark von Allokationszyklen
betroffen. Dennoch brachten die letzten Jah-
re viele Herausforderungen. Schukats Lager-
strategie ist konsequent auf eine hohe Ver-
fligbarkeit produktionsgerechter Mengen
uber einen langfristigen Zeithorizont ausge-
legt. Dadurch konnten wir Verzégerungen in
der Lieferkette zuverldssig abfangen.

Digitalisierung verdandert auch den
Distributionsalltag — von E-Commerce
bis hin zur Datenintegration. Welche
digitalen Themen haben in lhrer Zu-
sammenarbeit in den letzten Jahren an
Bedeutung gewonnen?

Bert Schukat:Selbst bei beratungsintensiven
Produkten wie industriellen Stromversor-
gungen spielen digitale Services heute eine
Schliisselrolle. Wichtig ist, dass die im Jahr
2024 neu gelaunchte Schukat E-Commerce-
Plattform die personliche Beratung kei-
neswegs ersetzt, sondern unterstiitzt. Der

15



FOKUS @

schnelle Zugriff auf umfangreiche techni-
sche Dokumentationen spart Entwicklern
viel Zeit. Parallel dazu profitieren Einkaufs-
abteilungen von Echtzeitinformationen zu
Preisen, Lagerbestdnden und Warenzuldu-
fen. Moderne Schnittstellen wie EDI oder API
beschleunigen Bestell- und Lieferprozesse
und minimieren Fehler durch automatisier-
te Dateniibertragung.

Themen wie Energieeffizienz, Normen
und Nachhaltigkeit gewinnen stetig an
Bedeutung. Wie reagiert Mean Well auf
die steigenden regulatorischen Anfor-
derungen in Europa?

Ted Cheng: Nachhaltigkeit und Konformitat
haben fiir Mean Well Prioritdt. Wir haben
uns klare Ziele gesetzt: Bis 2030 wollen wir
unsere CO,-Emissionen um 50 Prozent re-
duzieren, bis 2050 Klimaneutralitat errei-
chen. Die ersten Schritte sind getan: Unsere
Treibhausgasbilanz ist nach 1SO 14064-1 ve-

rifiziert, produktbezogene CO,-FuBabdriicke
werden nach ISO 14067 erfasst und trans-
parent verdffentlicht. Auf Produktebene er-
fiillen wir die relevanten europdischen Vor-
gaben wie ErP, RoHS und REACH. Intern
haben wir ein Energiemanagementsystem
nach ISO 50001 eingeflihrt, um Energiever-
brauch und Effizienz in Fertigung und Be-
trieb systematisch zu verbessern.

Noch der Blick nach vorn: Welche stra-
tegischen Themen werden die Zusam-
menarbeit von Schukat und Mean Well
in den kommenden fiinf bis zehn Jah-
ren prigen?

Ted Cheng:Unser Ziel ist es, Mean Well ge-
meinsam vom fiihrenden Standard-Netzteil-
hersteller zum ganzheitlichen Anbieter von
Stromversorgungs- und Applikationsldsun-
gen weiterzuentwickeln. Wachstumsmarkte
wie erneuerbare Energien, Smart Buildings
und Industrieautomation eroffnen hier neue

Fiir Prozessdriicke von 0,4 bis 20 MPa

Prozessvielfalt durch
angepasste Kraftbereiche

Mit der »SIN 50« (500 kN) und der »SIN 100« (1.000 kN)

stellt PINK Thermosysteme zwei Sinteranlagen vor, die fiir
Prozessdriicke von 0,4 bis 20 MPa ausgelegt sind —

ein Bereich, der fiir Diffusionsléten auf Basis von TLPS-
Materialien und druckreduzierten Sinterpasten majf3geblich ist.

Druckbereich als
Auslegungsgrundlage
Druckunterstiitztes Sintern hat sich fiir Die-
Attach-Verbindungen in der Leistungselek-
tronik lber die letzten Jahre als Fligeverfah-
ren etabliert, das gegeniiber konventionellen
Lotverbindungen liberlegene Werte in ther-
mischer und elektrischer Leitfahigkeit sowie
deutlich hohere Zuverldssigkeit in Tempera-
turwechsel- und Lastwechseltests erzielt.
Die Prozessdriicke variieren jedoch erheblich
- abhangig von Pastenformulierung, Subst-
rat und Fligeverfahren. Die »SIN 200« er-
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reicht Presskrafte bis 2.000 kN und deckt
den Druckbereich ab, den konventionelle Sil-
bersinterpasten mit bis zu 30 MPa erfordern.
Fiir Prozesse, bei denen 1 bis 20 MPa aus-
reichen, ist dieses Kraftniveau nicht notwen-
dig - mit entsprechenden Konsequenzen fiir
Anlagengewicht, Anschaffungskosten und
Aufstellflache. Dem tragen die Anlagen »SIN
50« und »SIN 100« Rechnung, sie sind fiir
diesen niedrigeren Druckbereich konzipiert.
Zwei Materialklassen definieren den typi-
schen Anwendungsbereich der neuen Anla-
gen:

Perspektiven. Die Grundlage bleibt dabei un-
sere starke Kompetenz in den Bereichen
Preis, Qualitét, Verfiigbarkeit und Service.

Bert Schukat: Mean Well hat sein Kern-
sortiment, bestehend aus Open-Frame-,
geschlossenen Industrienetzteilen, Stecker-
netzteilen sowie Hutschienengeraten, kiirz-
lich einer umfassenden Erneuerung unter-
zogen. Wir werden diese Generation neuer
Gerdte in unterschiedlichste Kundenap-
plikationen implementieren. Parallel dazu
erdffnet uns das High-Power-Portfolio den
Zugang zu vollig neuen Marktsegmenten.
In Kombination mit den Mean Well-Er-
ganzungsprodukten, wie beispielsweise den
hoch kapazitiven Li-lon-Batterien, bieten
wir zunehmend Systemldsungen fir an-
spruchsvolle E-Mobilitdtsanwendungen.

Das Interview fiihrte
Karin Ziihlke.

Die neue Sinteranlage »SIN 50« hat PINK
fiir niedrigere Druckbereiche konzipiert,
so dass sich das Anlagengewicht und

der Anschaffungspreis gegenliber

fiir hohere Druckbereiche ausgelegte
Maschinen reduzieren. (Bild: Pink)
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