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home collection

Die ,Atlantic Home Collection” ist eine jener stillen Erfolgs-Ge-
schichten, die in der Nische geschrieben werden. Bei flihrenden
Playern im Handel steht die Marke von Flato Interior mit ihrem
besonderen Preis-Leistungs-Verhaltnis flr verlassliche Beschaf-
fung und Service - vom Container-Business aus Fernost bis zu fle-
xiblen Liefer-Optionen aus Europa. In diesem Jahr zieht sich Griin-
der Max Uwe Flato mit 69 Jahren aus dem Geschaft zuriick.

Sofa-Landschaft ,Dusseldorf* in trendigem Cordbezug.

Uber 30 Jahre Branchen-Erfahrung
und perfekt im Markt vernetzt: Unter-
nehmensgriinder und Geschéftsfiihrer
Max Uwe Flato und sein Team sind
stets nah am Beschaffungsmarkt so-
wie an den Bedirfnissen ihrer Han-
delspartner und jenen der Verbraucher.
sWir entwickeln Ideen oder setzen die
spezifischen Anforderungen unserer
Handelspartner in marktgerechte Pro-
dukte um. Mit unserer Marke ,Atlantic
Home Collection® geben wir unseren
Produkten einen individuellen Touch
und stehen fir Modernitat, Qualitat
und Individualitat. Unsere Kunden ge-
héren zu den fihrenden Mobelhdnd-
lern in Deutschland®, erlautert Flato.
Er und sein Team entwickeln in Koope-
ration mit Lieferanten und Kunden
marktfahige Produkte, die Flato Interior
in Deutschland exklusiv vermarktet.
Design- und Modellrechte sind einge-
tragen und geschutzt, ebenso wie die
Marke ,Atlantic Home Collection®
selbst, die von den Kunden gefiihrt und
beworben wird. Die Marke verspricht
erstklassiges Design, ein hervorragen-
des Preis-Leistungs-Verhéltnis und
nachhaltige Qualitat.

Preislich sind die Produkte auf das
mittlere bis untere Preissegment aus-
gerichtet, um hohe Stlickzahlen zu er-
zielen. Das Portfolio der Marken-Kol-
lektion bietet groBe Vielfalt: Neben
Betten, Polstermdbeln und Stihlen ge-
héren auch Kastenmdbel dazu.

Polsterbett ,Vanda“ mit Stauraum-Funktion.

Trotz seines Erfolgs in der Nische und
der sehr gesunden Geschéftsentwick-
lung Uber die letzten Jahre ist Max Uwe
Flato kein Mann der lauten Tone.

Am 1. Februar 2008 griindete er die
Flato Interior GmbH. Seine Geschafts-
idee damals: der Import, Export und
Handel mit M6beln sowie Handelsver-
tretungen fur die M&belindustrie.

Das Kerngeschaft beschrankte sich
zunéchst ausschlieBlich auf die Vertre-
tung verschiedener asiatischer Mobel-
hersteller. 2011 kamen dann der Import
von Betten und spater auch jener von
Polstergarnituren hinzu.

Zwar sind nach wie vor 95% des Ge-
schafts als Streckengeschéft mit Liefe-
rung in vollen LKWs oder Containern
organisiert. Da sich das Unternehmen
aber immer aufs Neue an veranderte
Marktbedingungen anpasst, launchte
es 2016 ein kleines Lagerprogramm mit
postversandfahigen Artikeln.

sWir haben das Streckengeschéft
durch das Lagergeschaft erganzt, um
an groBe Kunden auch kleine Mengen
liefern zu kénnen - das hat sich be-
wahrt. Deshalb soll das Lagergeschaft
weiter ausgebaut werden®, kiindigt Fla-
to an.

Im Vordergrund stehen auch hier die
Kundenorientierung und ein umfassen-
der Service in der gesamten Abwick-
lung. ,Die kontinuierliche Suche, Ent-
wicklung und der Vertrieb des besten
Produktes fiir unsere Kunden ist der
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Polsterbett ,Nancy*.

Recamiere ,Olivia“.
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Max Uwe Flato (rechts) Gibergibt die Flihrung
in diesem Jahr an Partner Jiirgen Huck.

Polsterbett ,Nadine*.
Fotos: Flato Interior

Fokus unseres Handels®, flihrt der
Selfmade-Man weiter aus.

Da dazu auch &kologische Gesichts-
punkte gehdren, ist Flato Interior be-
reits seit 2014 FSC-zertifiziert. ,Die Er-
fallung der Qualitats-Anspriiche
unserer Kunden erfordert eine gezielte
Kontrolle und permanente Verbesse-
rung unseres Angebotes®, betont auch
Co-Geschéftsfuhrer Jurgen Huck.
,Das Streckengeschaft meidet Risiken
bei den Entwicklungskosten und der
langfristigen Sortimentsplanung. Kos-
tenvorteile kénnen abgeschépft und
mit einem wettbewerbsfahigen Preis
an den Handel und seine Kunden wei-
tergeben werden*, so Huck.

Mehrwert gegeniiber Werk und
klassischem Importeur

Durch die Exklusivitat der Produkte,
das Markt-Know-how, die starke Kun-
denbasis sowie die langjahrige Bran-
chenerfahrung lade die Marke ,,Atlantic

Home Collection” die Schnittstelle zwi-
schen Werk und Mdébelhandel mit
Mehrwert auf. Dies schaffe einen Wett-
bewerbsvorteil gegentiber dem Werk
mit Schwachen bei Markt-Know-how,
Kundenorientierung und Entwicklung
sowie zum klassischen Importeur mit
Warenlager — denn hier mangele es an
Sortiments-Flexibilitdt und -Aktualitat
bei einer gleichzeitig hohen Kosten-
struktur, die sich auch im Preis nieder-
schlage, betont Flato.

Die Konzentration auf Betten und Pols-
tergarnituren ermdgliche es, sehr nahe
am Markt zu agieren und Produkte
kurzfristig anzupassen und zu entwi-
ckeln. ,Wir entwickeln permanent neue
Modelle. Das erklarte Ziel: frisches De-
sign zu erschwinglichen Preisen.”

In diesem Jahr nun steht der Generati-
onenwechsel an: Max Uwe Flato zieht
sich mit 69 Jahren in den Ruhestand
zurlick und Ubergibt die Fihrung an
seinen Partner Jurgen Huck. gs /W3



