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. Die Menschen wollen ein
schdnes, neues Bad. Keinen
Handwerker, keinen Grofhandel
und vor allem: keine Probleme. "
begrifit uns Matthias Lupse
lachend in seinem Biro. Kurz
darauf gesellen sich sein Bruder
Boris und Frau Annette dazu.
Die Lupses informierten die

SBZ vor Ort Gber ihre nicht

ganz alltidgliche Arbeitsweise. e

e

dhrend Boris und Annette schwer-
punktmifig im Innendienst ar-
beiten, ist der Firmengrinder in

seiner charakteristischen roten Latzhose vor
allem auf Baustellen in der Kundenberatung
zu finden und stindig auf dem Sprung. Ge-
meinsam ist den drei kreativen Kopfen des
insgesamt 18 Mitarbeitern starken Unter-
nehmens die Leidenschaft fir gute Kunden-
bezichungen: .Flr uns ist der schénste
Lohn, wenn sich Kunden so richtig an ihrem
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neuen Bad freuen und uns auch danach mal
hier im Laden oder auf der Messe besu-
chen”, erldutert Annette Lupse und erginzt:
«Inden 17 Jahren Unternehmensgeschichte
sind so viele perstnliche, freundschaftliche
Bezichungen gewachsen zu Kunden wie zu
Lieferanten, dass einem die langen Arbeits-
tage heute immer wieder durch nette Be-
regnungen und freundliche Worte versift
werden,” Gutes Einvernehmen, ein mensch-
licher Umgang und Zeit fir das Gesprich
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klingt nach Luxus, hat aber eine durchaus
dkonomische Seite, Gber die Matthias Lupse
ganz offen spricht: . Unser Image ist unsere
Lebensader. Mur, wenn unsere Kunden be-
geistert sind, sich aufgehoben fahlen, wer-
den wir unser Ziel erreichen, in das wir in
Form von Werbung so viel investieren, Bad
= Lupse’ = wenn diese Assoziation bei den
Menschen in der Region verankert ist, ist die
Zukunft unseres Unternehmens und aller
Arbeitsplatze gesichert.”

Im Untergeschoss des Baderstudios darf nach Herzenslust gedampft und gesprudelt werden = Wellmess zum selbst Erleben. Die Ausstellung zeigt mo-
dernes Baddesign und Markenprodukte in unterschiedlichen Preisklassen - so rechts beispielsweise mit einer Glasduschabtrennung von Hippe
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Sechsstellige Betrige fiir Werbung

Hohe sechsstellige Betrdge investieren die
Lupses auf dem Weg zum Ziel in ebenso auf-
fallige wie amisante Anzeigenwerbung, in
Hérfunkspots, die bei vier regionalen Sen-
dern laufen, und sogar in einen eigenen Un-
ternehmensfilm. Ganzjihrig wird der Unter-
nehmensname, der zum Markenzeichen wer-
den soll, s0 in der Region beworben, Ziel ist
es, das Bad aus einer Hand als Komplettlei-
stung bekannter zu machen und an den
Mann respeklive die Frau zu bringen.,

Die meisten fir eine Badmodernisierung not-
wendigen Gewerke deckt Lupse & Lupse be-
reits selbst ab: Sechs Sanitir- und Heizungs-
monteure werden von einem Trockenbauer,
rwei Maurern, drei Fliesenlegern, einer Male-
rin und einem selbststdndigen, aber als Part-
ner gingespielten Elektriker unterstitzt. .50
erreichen wir eine effiziente Zusammenarbeit
#wischen allen Gewerken®, erklart Boris Lupse,
der fir die kaufmannische Abwicklung im Be-
trich zustindig ist und deshalb sehr genau
becbachtet, welche Baustellen sich wie gut
rechnen, ,Eine Komplettrenovierung inner-
halb weniger Tage macht nicht nur unsere
Kunden glicklich. Je effizienter das Team zu-
sammenarbeitet, desto besser fir das Be-
tricbsergebnis.”

Erstklassiger Service von
Lieferanten gefordert

Effizienz verlangen die Lupses aber nicht nur
vom eigenen Team. Auch bei der Auswahl
von Lieferanten setzen sie auf eingespielte
Partnerschaften. Nur mit Lieferanten, die mit
der gleichen kundenorientierten Philosophie
unterwegs sind wie die Lupses selbst, sei es
mdglich, einen qualifizierten Handwerksbe-
triek auf einem Miveau zu fahren, das private
Kunden begeistert und bindet. Belohnt wird
der Lieferant dafir mit absoluter Kunden-

trewe,
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Ein eigenes Ersatz-
teillager mit Vers
schleifiteilen aller
wichtigen Lieferan-
ten macht den
Safort-Service bai
Defekten im Kun-
denbad maglich -
Boris (links) und
Matthias Lupse
garanticren schnel-
le Hilfe im Motfall

«Mit uns verhandeln die Menschen selten Gber
Preise, weil sich herumgesprochen hat, dass
unsere Angebote einerseits reell kalkuliert sind
und andererseits die Leistungen, die wir erbrin-
gen, jeden Euro wert sind®, betonte Annette
Lupse. Die gelernte Schreinerin und Kichen-
planerin fihrt viele Beratungsgespriche und
schitzt. , Sicher die Halfte der Kunden, die zu-
erst einmal ein Bad oder ein Gaste-WC von uns
bekommen, wollen, dass wir anschlieBend so
viele handwerkliche Arbeiten wie méglich in
ihrem Haus Gbernehmen. Weil sie einfach das
Vertrauen haben, dass das dann ebenso rei-
bungslos luft wie die Badmodernisierung.

Fair und partnerschaftlich

Relativ reibungslos funktioniert auch das
Rechnungswesen von Boris Lupse, der als ge-
lernter technischer Zeichner fir den Anlagen-
baw viel Sinn fir Prizision und Erfahrung im
Umgang mit der EDV in das Familienunter-
nehmen einbrachte: ,Wir haben so gut wie
keine zahlungssdaumigen Kunden. So wie wir
unsere Fertigstellungstermine, halten die al-
lermeisten Kunden auch ihre Zahlungstermi-
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ne, " Warum das so sei? Boris Lupse zuckt mit
den Schultern: |, Schwer zu sagen. Ich denke,
Fairness wird mit Fairness beantwortet.”
Deutlich mehr Zeit als in das Forderungs-
management, ndamlich wéchentlich rund
finf Stunden, investiert er in die Pflege der
Artikelstammdaten in der EDV. , Unser Sy-
stem ist immer auf dem nevesten Stand und
deswegen sind es unsere Angebote auch.
Das spart Zeit und eine aufwendige Nachbe-
arbeitung einer Kalkulation, wenn der Kunde
alternative Viorschlige winscht. Auf Knopi-
druck steht das neue Angebot zum verbind-
lichen Fixpreis.”

Annctte Lupse:

« e Kunden
vertrauen unse-
rer Markenemp-
fehlung. Und wir
vertrawen nur
nachweislich
sericestarken
Lieferanten.*

Zu einer Angebotsbesprechung bei Lupse & Lupse gehdrt
auch die Prasentation einer 3D-Planung sowie einer indivi-
4 duell zusammengestellten Materialcollage



Die auffalligen Firmenfahrzeuge zeigen ebenso viel Witz wie die vielfiltigen Anzeigenmotive

in der Tagespresse

Eei Lupses nachgefragt...

SBZ: Herr Lupse, auffidllige Werbung begler-
et seit 15 fahren den Weg thres Unterneh-
mens. Wie kam das?

Matthias Lupse: Die erste Aufgabe eines
Meulings, eines Existenzgriinders wie ich An-
fang der 90er-Jahre, war es aufzufallen. Ich
bin anders als Anderen. Das musste zundchst
einmal optisch sichtbar werden. Zum Bei-
spiel durch gine Anzeige in den gelben Sei-
ten, die massiv auffiel. Spdter waren wir so
ziemlich die Ersten, die eine Ad-grofie Un-
ternehmensbroschire hatten, als die mei-
sten Kollegen noch mit einem dGnnen Falt-
flyer gearbeitet haben. Wir haben uns auf
Messen gestellt und da diese Broschire ver-
teilt.

SBZ: Mittlerweile schalten Sie auch Hor-
funkwerbung.

Matthias Lupse: Richtig. Eine Kundin hat uns
auf die Idee gebracht. Sie hat uns auch gleich
einen Profi vermittelt, der erstklassige, wieder
erkennbare Spots produziert. An dieser Zu-
sammenarbeit halten wir bis heute fest. Alle
Spots haben den gleichen Sprecher, den glei-
chen Aufbau, sind total wiedererkennbar, 15
Jahre Spots im immer gleichen Sender in der
immer gleichen Machart sorgen fiir Marken-
bekanntheit.

SBZ: Das klingt nicht gerade billig ...
Matthias Lupse: Wir haben immer auf Prafis
gesetzt, Tonstudio, Sprecher, Agentur — das
hat seinen Preis, aber wir wollen, dass die
Menschen den Schluss ziehen: Professionelle

Fotod: Mg

Werbung macht nur ein professionelles Un-
ternehmen.

SBZ: Wollten Sie in threr Region eine Marke
werden?

Matthias Lupse: Absolut. Sehen Sie sich um!
Mur Markenartikel leben lange. Man muss
sich klar machen, dass man unendlich viele
Schaltungen braucht, bis es im Kopf des Kun-
den schnackelt und er sich die Marke gemerkt
hat. Wir haben das Gleichgewicht gesucht

Probe-Whirlen und
-Dampfen auf 350 m?

Vor acht Jahren zog €5 Lupse & Lupse
aus der parkplatzarmen Minchener Innen-
stadt in den Vorort Haar. Ein 1917 erbautes
Geschiftshaus an der Haupteinkaufsstralie
suchte damals einen einflhlsamen Restau-
rator. Dige Lupses bewiesen der gesamten
Machbarschaft und ihrer treuen Kundschaft,
dass sie als erfahrene Modernisierer Stick
fir Stick und mit viel Liebe zum Detail auch
aus einem Objekt dieser Gréfenordnung
ein Schmuckkidstchen zu machen wissen. Ei-
ne moderne Biderausstellung mit einer voll
funktionstiichtigen Wellness-Oase fir das
Probe-Whirlen und -Dampfen im Unterge-
schoss entstand auf rund 350 m?,

Matthias Lupse, der sich als Existenzgrinder
mit einem 24-5tunden-Service an 365 Tagen
des Jahres einen Mamen bei Minchener

und gefunden, zwischen einer gleichbleiben-
den Kernawssage und wechselnden, aber im-
mer neuen originellen Geschichten darum
herum. Dabei ist die Stimmigkeit zwischen
dem Spot, dem Ladenlokal, dem Auftreten
der Mitarbeiter und der handwerklichen Qua-
litdt wichtig. Sonst sind die Werbeausgaben
zum Fenster rausgeworfen.

SBZ: Wie hoch ist das Werbebudgel? Warum
geben Sie lieber Geld fiir Werbung und thre
Ausstellung aus als fir einen tollen Urfaub?
Matthias Lupse: Wir investieren hohe sechs-
stellige Betrige, die exakte Summe ist Be-
tricbsgeheimnis. Ich mdchte unser Unter-
nehmen langfristig erfolgreich machen, Oft
musste ich mir anhdren: Habt Ihr keine Ar-
beit, dass lhr so viel werbt? Daran erkennt
man schon die irrige Annahme, Werbung sei
ein Retter in der Krise. Genau das ist sie nicht.
Sie schafft die Basis filir eine erfolgreiche, lan-
ge Existenz eines Unternehmens. Wenn es
einem Unternehmen gut geht, habe ich Geld
fir die Werbung. Wenn ich warte, bis es mir
schlecht geht, habe ich kein Geld mehr fir
Werbung, Zudem finde ich gut gemachte
Werbung einfach auch amisant. Es macht
mir SpaB, mich damit zu beschiftigen. Der
Markt wird sich in den kommenden Jahren
wandeln. Leider nicht zugunsten des Hand-
werks. Jeder muss sich Gberlegen, ob er der
Subunternehmer gines Grolhandels sein will
oder ob man die Projekte Bad oder Energie in
Hinden behalten will. Werbung ist ein Teil
unserer Strategie, fir die ein festes Budget
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Lupse-Hérfunkspot auf der
SBZ-Homepage

Vier Beispiele fir Rundfunkspots haben
wir fir die SBZ-Leser im Downloadbe-
reich wvnter weww.sbz-online.de bereitge-
stellt, Nutzen Sie diese Anregung und hé-
ren Sie sich doch einmal an, wie pfiffige
Harfunkwerbung klingen kanmn,

Hausbesitzern machte, schaut zufrieden auf
dieses Werk und die inzwischen 17-jdhrige
Firmengeschichte: ., Wir sind ein erfolgreiches
Team geworden = unsere Mitarbeiter mit un-
seren Lieferanten und unseren Kunden. Und
ich persdnlich bin sicher, dass wir in der Zu-
kunft weiter wachsen werden, weil wir eine
Service-Qualitit bieten, die nur sehr, sehr

reserviert ist wie for Fahrzeuge, Werkzeug
oder Berufskleidung.

SBZ: Schalten Sie auch Anzeigen in der Tages-
zeitung?

Matthias Lupse: Seit das Ehepaar Eifir flir uns
professionelle, amiisante und moderne An-
zeigen erstellt, stieg die Lust, regelmalig 2u
schalten. Auch hier gilt wieder: nicht kleckemn
- klotzen. Die Anzeigen sollen ein Schmun-
zeln ausldsen, ohne klamaukig zu wirken.
Wir sind serifs und glaubwirdig, aber char-
mant. Absolut bildlastig, immer farbig. In
auffilligen Formaten und immer aullerhalb
der Anzeigenfriedhéfe im redakbionellen Teil.
Seit drei Jahren sind auch unsere Fahrzeuge
nun mit grofen vierfarbigen Seitenansichten
unterwegs. Das hat einen hohen Wiederer-
kennungswert.

SBZ: lhr jGngstes Werbemittel ist ein Image-
film, der die Imagebroschiire erselzt.
Matthias Lupse: Der ist entstanden, nach-
dem wir uns gefragt haben, wie wir uns von
den Kollegen abheben kinnen, die heute ja
alle Ad-Imagebroschiiren haben. Also haben
wir einen Imagefilm gemacht.

SB2Z: Sie sprachen von Verdnderungen. Wel-
che erwarten Sie in den kommenden fahren
in unserer SHK-Branche?

Matthias Lupse: Der GroBhandel stellt in un-
serer Region zunehmend die Weichen fir den
Direktverkauf an den Endverbraucher. Trotz-
dem arbeiten wir nur mit wenigen Direktlie-
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Soll den Betrieb mit
einem Augenzwinkern

auf dem Weg zur
Marke voranbringen:

Die Prinbwerbung
der Lupses
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wenige Kollegen garantieren
kénnen. Und weil sich die
Menschen bei uns gut auf-
gehoben fihlen. Einer von
drei Lupses ist immer fir sie
da, Garantiert.” AS
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LUPSE&LUPSE

HAUSTECHNIK

SCHONE BADER & MEHR:

Wir varwirklichen auch lhren BADERTRAUM
Rufen Sie uns an! Tel. 089 / 45 67 09 31
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feranten und setzen im Wesentlichen weiter
auf die Dreistufigkeit. Wir setzen mit dem
Grofhandelshaws Richter + Frenzel auf einen
Handler, der sich auch langfristig auf den
Handwerker konzentrieren will. Das Personal
in den Ausstellungen der GroBhindler macht
keing Umsitze. Die beraten ausdauernd, ver-
gessen aber, sich die Unterschrift des Kunden
zu holen. Der Auftrag wird verschlafen. Und
withrend die noch schlafen, wandert der Kun-
de zum Mbbelhandel, wo echte Verkdufer
sitzen, die wissen wie man eine Linterschrift
unter einen Auftrag kriegt.

SBZ: Kann thnen das nicht nur recht sein?
Matthias Lupse: Nein, weil es die Branche als
Ganzes schwdcht und das ist auch fir uns
langfristig nicht gut. Der GroBhandel hat es
bislang nicht geschafft, seine Mitarbeiter zu
echten Verkdufern mit dem entsprechenden
psychologischen Gesplr auszubilden. Im
hochwertigen Bereich, wo Planung gefragt
ist, kann der GroBhandel gar nicht mehr mit-
spielen. Statt eine saubere Arbeitsteilung mit
den verkaufsaktiven Handwerkemn zu finden,
machen viele GroBhdndler genau denen auf
der Preisebene Konkurrenz.

SBZ: Der Preisdruck kommt aber doch auch
aus dem Markt ...?

Matthias Lupse: Die drei Partner Industrie,
Handel und Handwerk mussen den Wettbe-
werb mit dem Mdbelhandel nicht scheuen,
wenn wir arbeitsteilig statt gegeneinander
arbeiten und jeder professionell seine Aufga-

ben [8st. Wir sind Spitze in der Qualitat, aber
schlecht in der Werbung und im Verkaufsab-
schluss.

S5BZ: Kénnte auch die Indusirie da etwas
besser machen?

Matthias Lupse: Die Industrie traut sich
nicht, sich auf die sichtbaren Marktverinde-
rungen einzustellen, Also zum Beispiel bera-
tungs- und planungsbedirftige Produkte nur
bei entsprechend qualifizierten Handwer-
kern und Ober deren Ausstellungen zu ver-
kaufen. Die Serienmodelle, die ohne groBen
Beratungsaufwand funktionieren, kann es
weiter sowohl im GroB- als auch im Einzel-
handel geben.

Wir konzentrieren uns auf einige wenige
Hersteller. S0 beziehen wir beispielsweise
Duschabtrennungen zu 80 Prozent von Hip-
pe und zu 20 Prozent von Artweger, der die
mallangefertigten Anlagen liefert. Grund-
satzlich wollen wir sowenig Lieferanten wie
méglich, neigen also dazu, Umsdtze zu bun-
deln. Nur 5o ist es uns méglich, den engen
persénlichen Kontakt zu halten, den wir
brauchen, um unsere Kunden schnell und
durch Qualitat zufriedenzustellen.

SBZ: Firchten Sie um Ihren Geschiflserfolg
in der Zukunft?

Matthias Lupse: Nein. Aber um die Gesund-
heit der Branche und ich wiirde gerne auch
in 20 Jahren noch mit meinem GroBhindler
und Herstellern wie Hippe arbeiten, weil ich
ihre Leistungen sehe und schitze,
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