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Editorial

Projektitis ist allgegenwirtig. Uberall werden Projekte aus
dem Boden gestampft, nicht immer zum Guten der Unter-
nehmen oder Organisationen, in denen sie gestartet werden.
Es folgt ein Uberfluss, dem viele Unternehmen nicht mehr
gerecht werden konnen und die gestarteten Projekte erschei-
nen plotzlich unbeherrschbar und kontraproduktiv. Die
gute Nachricht: Projektitis ist heilbar. Wie? Durch Fokus und
Weglassen und die richtige Methode. Mehr passt nicht in die-
ses Editorial; wenn Sie mehr wissen mochten, sollten wir
sprechen.

A propos ,Weglassen”. Haben Sie die Titelstory im Wirt-
schaftsmagazin ,Impulse” im Juni gelesen? Der Titel: ,Knn
wg”. Es geht - natiirlich - ums Weglassen und ich hatte das
Vergniigen, daran mit einem Interview mitzuwirken. Auch
unser Klientenunternehmen Burgis kommt darin zu Wort.
Dort hat die strategische Arbeit dazu gefiihrt, dass eine ganze
Produktlinie weggefallen ist. Auch dort haben wir genau ein
strategisches Wachstumsprojekt geplant und begleitet, nicht
Dutzende. Wenn Sie mehr wissen mochten, sollten wir spre-
chen.

Inzwischen wiinsche ich Thnen einen wachstumsstarken Juli
- jawohl, man kann auch in den Ferien wachsen!

SCHREIBEN SIE MIR
guido.quelle@mandat.de

o

)

TWITTER-TIPPS ZU PROFITABLEM WACHSTUM
@guidoquelle

u VORTRAGSCLIPS AUF YOUTUBE

/GuidoQuelleMandat

BESUCHEN SIE MEIN XING-PROFIL
Prof. Dr. Guido Quelle

m FINDEN SIE MICH BEI LINKEDIN

B Prof. Dr. Guido Quelle

l-/ MEIN BLOG ,WACHSTUMSTREIBER"
www.mandat.de/de/blog

Guido Quelle
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Prof. Dr. Guido Quelle
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von Guido Quelle

Stoppen Sie die Projektinflation

Die konnen davon ausgehen, dass neunzig Prozent derer,
die diesen Beitrag lesen, in ihren Unternehmen zu viele Pro-
jekte haben.

Doch, doch, es sind zu viele. Erfahrungsgemifd etwa die
Hilfte davon kann ersatzlos verschwinden oder ist gar kein
Projekt.

Ja, das ESG-Projekt ist natiirlich wichtig, weil es gesetzlich
vorgeschriebene Mafinahmen enthilt. Ja, das Umsetzungs-
projekt fiir die Erfordernisse, die aus den direkten oder indi-
rekten Pflichten kommen, die das Lieferkettensorgfaltspflich-
tengesetz auflastet, ja das Projekt fiir ,Employer-Branding”,
ganz wichtig, der Fachkrifte- oder Arbeitskraftemangel und
- natiirlich - das wichtige ERP-Projekt, fiir das alles stehen-
und liegengelassen werden muss. Ganz wichtig. Dutzende
Workshops allein diesen Monat.

Aber: Sind die ESG- und Lieferkettensorgfaltspflichteneinhal-
tungsumsetzungsprojekte denn nicht in Tat und Wahrheit
schon vortiber? Wird dort nicht schon ldngst ,Projektmani-
kiire” betrieben, sprich, tiber mikroskopische Einzelheiten
gesprochen? Hat das Employer-Branding-Projekt denn
schon ein Fundament, ist Thre Marke schon konturiert genug
und setzt Employer-Branding darauf auf oder wird hier ein
Eigenleben initiiert? Und ist es nicht so, dass das ERP-Projekt
nicht schon aus purer Investitionshohe heraus aufgeblasen
werden muss?

Verstehen Sie mich richtig: Es handelt sich um relevante The-
men. Unsere Erfahrung zeigt aber, dass diese relevanten The-
men oft aufgebliht werden, nicht zum Ende kommen und
dass es tausenderlei andere Themen parallel gibt, die als
,Projekt” tituliert werden, aber keine Projekte sind. Ja, auch
im Mittelstand ist dies ab einer gewissen Grofie der Fall.

Wir haben in den dreieinhalb Jahrzehnten unserer Beratung
eine Methode entwickelt und verfeinert, die dabei hilft, die
Projekte-Landschaft von Unternehmen zu ordnen, zu berei-
nigen, wo erforderlich zu ergédnzen. Die meisten Unterneh-
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men haben nicht zu wenige Projekte, sondern sie haben zu
viele. Was zu wenig vorhanden ist, sind erfahrene Projektlei-
ter und so ist das Projekt-Gesamtgebilde regelhaft vom Ein-
sturz bedroht.

Die Methode heifit bei uns Gesamt-Projektsteuerung und sie
beginnt mit einer Bestandsaufnahme und einer Kategorisie-
rung. Welche Projekte oder sogenannten Projekte laufen ak-
tuell im Unternehmen und in welche Kategorien fallen die-
se? Kategorien konnen dabei gesetzliche Pflichten,
IT-Projekte, Projekte zur Verbesserung der Effizienz, Wachs-
tumsprojekte sein und so fort.

Sie brauchen zunichst einen Uberblick. Dann beginnt das
Zusammenlegen und das Eliminieren von Projekten. Sie
werden feststellen, ja, auch im Mittelstand, dass viele soge-
nannte Projekte keine Projekte sind, dass an verschiedenen
Stellen Doppelarbeiten gemacht werden und dass aus schie-
rem Zeitengpass heraus zahlreiche Themen, nennen wir sie
Projekte, immer wieder eine Zwangspause erfahren.

Das muss nicht sein. Schaffen Sie Ordnung in ihrer Projekte-
Landschaft. Vor allem aber - dies gilt fiir alle Unternehmen,
die sich einen zukiinftigen Markterfolg vorgenommen ha-
ben und die nicht ausschlieff}lich auf administrative oder
prozessorientierte Projekte setzen, die sich eher auf das ,In-
nen” fokussieren — machen Sie sich klar, dass die marktge-
richteten Projekte entscheidend sind und von diesen gibt es
regelhaft zu wenige.

Wissen Sie, wie gut es tut, tiber eine bereinigte Projekte-Land-
schaft zu verfiigen? Wissen Sie, wie dankbar Ihre Mitarbeiter
dafiir sind? Wissen Sie wie viele Personenjahre (!) Sie frei-
schaufeln konnen, wenn Sie diese Ordnung UND eine damit
verbundene Priorisierung haben? Die gute Nachricht: Das ist
alles nicht weit weg, sie miissen es nur konsequent tun.

Schreiben Sie mir, wenn Sie kriftig aufriumen wollen:
guido.quelle@mandat.de
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Was haben Projektfiihrung und Markenfiihrung

gemeinsam?

Eine Marke ist kein Projekt. Zu viele Initiativen sind grund-
sdtzlich eher schédlich fiir die Kontur einer Marke als hilf-
reich. Markenfiihrung endet auch nicht zu einem definierten
Zeitpunkt X, sondern ist ein kontinuierlicher Prozess. Den-
noch lohnt es sich, die eigene Markenfithrung einmal aus
Perspektive einer Projektfiihrung sowie mit Projektfithrungs-
mechanismen zu betrachten. Dies sorgt fiir Klarheit und Fo-
kus auf die tatsdchlich relevanten Themen und Verantwort-
lichkeiten in der Markenbildung.

Betrachten Sie also Thre Marke einmal als Projekt:

o Was sind Zweck und Ziele?

o Wer ist Auftraggeber?

o Wer ist Projektleiter?

o Welche Teilprojekte existieren?

o Wer ist fiir die jeweiligen Teilprojekte verantwortlich?
o Welche Messgrofien sind zu erreichen?

o0 Welche Meilensteine wurden definiert und welche Arbeits-
pakete dazu abgeleitet?

o Wer muss (iber die Ergebnisse informiert werden?

Gerade weil Markenfiihrung ein Prozess und kein Projekt ist,
geraten handfeste Ziele leicht aus dem Blick. Die Anbindung
an zwei Pole ist hochgradig wichtig, um die Marke fokussiert
fithren zu konnen und somit auch zu den passenden ,Pro-
jekt-Ergebnissen” zu kommen. Die Markenfiihrung braucht
sowohl Anbindung an die Unternehmensstrategie also auch
an die operative Ebene bzw. die tagesgeschiftliche Arbeit ins-
besondere im Marketing. Tendiert der Blick der Markenfiih-
rung zu stark auf die Unternehmensstrategie, ist das Team

hiufig abgehingt. Die Marke kann nicht optimal von innen
heraus gestdrkt werden und wird haufig auch nicht in Ganze
verstanden. Tendiert die Markenfiihrung zu stark zur opera-
tiven Ebene, entsteht oft hochengagiert viel Aktivitit, die al-
lerdings ihr Potenzial ebenso nicht entfaltet. Viel Arbeit, we-
nig Ertrag.

Erfahrungsgemif? sind die unterschétzten oder auch unpri-
zise beantworteten Punkte, der oben genannten Fragen die
folgenden:

1. Die wesentliche Teilbereiche der Markenentwicklung sind
nicht abgegrenzt und es existieren keine eindeutigen Verant-
wortlichkeiten pro Thema (keine klaren ,Teilprojekt”). Sym-
ptome dafiir sind: Potenziale bleiben liegen, Schnittstelle
laufen nicht so performant wie gewiinscht, Doppelarbeiten
und Verzogerungen treten auf.

2. Teilerfolge und Zusammenhinge werden zu wenig kom-
muniziert und ins Unternehmen getragen (keine eindeuti-
gen ,Meilensteine” und Kommunikationswege). Symptome
dafiir sind: Die Relevanz der Mafinahmen im Marketing wird
nicht gesehen, das Marketing ist kein starker Partner fiir den
Vertrieb.

3. Die Bewertung und Kontrolle von Mafinahmen entfillt
oder erfolgt mit zu groflem Zeitversatz (keine Riicksprache
zu ,Arbeitspaketen”). Symptome dafiir sind: Es herrscht kei-
ne Klarheit zum Erfolg einzelner MaRnahmen. Mafinahmen/
Marketingplanungen sind von Jahr zu Jahr dhnlich. Innova-
tionen im Auflenauftritt sind selten.

Eine Marke ist kein Projekt. Dennoch gibt es inhaltliche Par-
allelen, die dabei helfen konnen, teilweise qualitative The-
men zu konkretisieren, messbar und besser steuerbar zu ma-
chen. Das ist eine wesentliche Unterstiitzung fiir die
Markenfiithrung und schirft Verantwortlichkeiten, Fokus
und Aktivititen.
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Projekte ihrer Kunden: Wachstumschancen jenseits

des Gewohnten

von Fabian Vollberg

Kurziibersicht

Vertrieb bedeutet stets Dienst am Kunden. Dies schlief3t die Hilfe bei Projekten

und Projektitis ein.

Besser Projektitis als Phlegmatismus. Die Ursache fiir beides ist oft Angst. Nur die

Reaktion unterscheidet sich massiv.

Projektitis ist heilbar und hdufig mit extraordindren Wachstumschancen

verbunden.

Projektitis greift um sich. Arbeitsdefinition fiir diesen Artikel:
Eine nicht funktionale Projektelandschaft, die eine oder
mehrere der folgenden Symptome aufweist: Hohe Reibungs-
verluste durch mangelhafte Ressourcenkoordination; Sub-
otimale Projektwirkungen durch nicht abgestimmte und sich
gegenseitig behindernde oder nicht optimal unterstiitzende
Projektziele; Unzufriedenheit in der Fiihrung tiber Projekter-
gebnisse; Fehlende Ubersicht zur Projektelandschaft; Haufi-
ge Anderungen der kommunizierten und eingeforderten Pri-
orititen; Reflexhaftes Aufsetzen eines Projektes, wenn
Probleme oder Chancen erkannt sind; Projekte aufderhalb
des Zeitrahmens und/oder mit unbekanntem Stand; Unzu-
friedenheit auf Mitarbeiterebene tiber ein fehlendes Bild des

»Groflen Ganzen” und/oder ob der ineffizienten Arbeit, bzw.
Storungen des Tagesgeschifts.

Wir bei Mandat verstehen Vertrieb stets als eine vornehme
Aufgabe, ndmlich als Dienst am Kunden, um diesem bei Er-
filllung seiner Bediirfnisse und Ziele durch angemessen ho-
norierte Leistungen wirkungsvoll zu helfen. Dazu gehort
eben auch die Hilfe dabei, mit Projektitis bestmoglich umzu-
gehen, wenn das Kunden-Unternehmen hiervon befallen
scheint. Selbst wenn die Heilung nicht Gegenstand der Hilfe
ist, so lassen sich die Symptome durch gezielte Unterstiit-
zung bei einzelnen Projekten durchaus sptirbar lindern.

Die Symtome nach denen sich zu schauen lohnt, stehen be-
reits im ersten Abschnitt. Interessant ist auch ein Blick auf die
Ursachen. Zwei wesentliche Krifte fithren regelmiflig zu
Projektits. Einzeln oder sich gegenseitig verstarkend in Kom-
bination. Erstens: Aktionismus, verursacht durch die Angst
etwas Wesentliches zu verpassen oder nicht rechtzeitig zu be-
heben, wenn nicht schnell gehandelt wird. Zweitens: Fehlen-
de holistische Fithrung, so dass jeder Teilbereich des Gesamt-
systems sich durchaus versucht wachstumstark zu entwickeln,
aber die holistische Abstimmung der Mafinahmen sowie die
notwendige Verkniipfung und Kommunikation subotimal
erfolgen.

Nun zu praktischen Empfehlungen, die Sie im nichsten
Kundengesprich anwenden konnen, um Thren Kunden best-
moglich bei ihren Projekten und vielleicht sogar bei der Pro-
jektits helfen zu kénnen:

o Fragen Sie Ihren Kunden, welche Projekte jenseits des Ta-
gesgeschiftes ihn/sie aktuelle besonders beschiftigen.

o Fragen Sie, insbesondere bei den Projekten, bei denen Sie
Potenzial sehen unterstiitzen zu konnen, nach den Zielen
und dem Stand der Projekte. Fragen Sie nach Engpéssen und
offenen Fragestellungen.

o Bringen Sie Ideen und Impulse ein, die Ihrem Kunden da-
bei helfen seine/ihre Projekte besser und erfolgreicher zum
Ende zu fithren - idealerweise mit Threr Unterstiitzung.

Wenn man hier eine gewisse Routine entwickelt, fillt es im-
mer leichter Vertriebsgelegenheiten jenseits der Norm zu
entdecken und ganz selbstverstindlich im Gesprich zu plat-
zieren. Selbst wenn nicht jedes Gesprich zu einem Abschluss
fiihrt, werden viele Kunden das ehrliche Interesse und die ge-
stiegene Klarheit durch ein Gespriach anhand der obenste-
henden Fragen schitzen.
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AW 7 Marken-Kolloquium

® -
21. Internationales Marken-Kolloquium

- - ll
+Marke — Immer in Verbindung
11. — 13. September 2024
Uber das Internationale Marken-Kolloquium » Der Unterschied ist, dass hier wirklich tolle Personlich-
keiten sind, die sich sehr offen tiber Themen austauschen,

Das Internationale Marken-Kolloquium wird auch 2024 ein die sie im Arbeitsalltag beschéftigen.
voller Erfolg. Als fithrende Veranstaltung dieser Art im deutsch- Man kann sehr offene Gesprache fithren und voneinander
sprachigen Raum steht das Kolloquium fiir Strategie, Marke und lernen, das hat man nicht bei vielen Formaten. €

Wachstum.
Daniel Biichle, Geschftsfuhrer, AfB gGmbH
Stets ist es ein ausgewihlter, limitierter Teilnehmerkreis aus

maximal 80 Unternehmerinnen und Unternehmern, Geschifts- » Die Themenvielfalt hier bringt einen immer wieder zu
fithrern und Vorstinden, tiberwiegend aus Deutschland, spannenden Gedanken und Experimenten fur den eigenen
Osterreich und der Schweiz, der im Kloster Seeon im Chiemgau Alitag. €

zusammenkommt.

Markus MeiBner, Geschéftsfiihrender Direktor, AEB SE
Als Forum fiir Vordenkerinnen und Vordenker im Bereich

Markenfithrung stehen die Kommunikation und das Lernen » Unternehmer von typischen KMU und Mittelsténdler sind
voneinander, der enge Kontakt zwischen Teilnehmern und hier sehr gut aufgehoben. Man kann wirklich aus jedem

Referenten sowie der nachhaltige Aufbau eines starken Netz- Vortag mindestens drei Impulse mitnehmen und noch dazu
werkes im Mittelpunkt. beim Mittagessen, in der Teepause oder beim Abendessen.

Also mein Notizzettel ist randvoll.

Die Beitrdge und Diskussionen vermitteln Impulse, Inspi-
ration und neue Ziindfunken fiir das eigene unternehmerische Jan-Berend Holzapfel, Inhaber & Geschéftsfihrer,
Wachstum. J.T. Ronnefeldt KG

Aktuelle Hinweise zum Programm finden Sie auf: www.internationales-marken-kolloquium.de

Kommen Sie mit ins Kloster?

Internationales

Registrieren Sie sich direkt in unserem Onlineshop:
Oder senden Sie Thren Teilnahmewunsch an
Kerstin Scupin (kerstin.scupin@mandat.de)

Impressionen des
20. Internationalen

Marken-Kolloquiums
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Guido Quelle zu Gast bei Mittelstand Reloaded

Wachstumsexperte Prof. Dr. Guido Quelle war bei Mittel-
stand Reloaded - Ein Podcast von DUP UNTERNEHMER zu
Gast. In der Folge vom 14. Juni hat er, gemeinsam mit Co-
Chefredakteur Thorsten Giersch, tiber das Thema “Nach-
haltiges Wachstum” und unter anderem folgende Punkte
gesprochen:

o Der Begriff “Wachstum” muss differenziert betrachtet und
in qualitatives und quantitatives Wachstum unterschieden
werden.

o Unternehmen schauen oft nur auf das quantitative Wachs-
tum. Das ist jedoch zu kurz gesprungen, denn um wirtschaft-
lich zu wachsen, sollte man sich zuvor Gedanken
tber sein qualitatives Wachstum machen.

o Folgende Fragen konnen dabei helfen: ,Warum will ich
wachsen?”, ,Was will ich tun, um zu wachsen?”, ,Wohin will
ich wachsen?” und ,Wie kann ich tiber Innovationen wach-
sen?”

Diese und weitere Facetten des nachhaltigen Wachstums
horen Sie in der ganzen Folge auf Spotify oder Apple Podcast.
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. t‘f‘ Mandat-Vortrage und Interviews

16. Mai 2024 v Bayerischer Industrieverband Baustoffe, Steine und Erden e.V.
Festansprache von Prof. Dr. Guido Quelle
,Der nattirliche Feind der Strategie ist das Tagesgeschaft”

6.Juni 2024 v Verband der Bau- und Rohstoffindustrie e.V.
Vortrag von Prof. Dr. Guido Quelle
»Wachstum kommt von innen - Wir selbst entscheiden iiber unseren Erfolg”

7.Juni 2024 v Bundesverband der Deutschen Siiffwarenindustrie e.V.
Vortrag von Prof. Dr. Guido Quelle
»Wachstum kommt von innen - Wir selbst entscheiden iiber unseren Erfolg”

10. Juni 2024 v Mandat Zukunftsdialog
zu Gast bei der FAZ mit Herausgeber Carsten Knop

9.Juli 2024 DIE JUNGEN UNTERNEHMER
Kamingesprach mit Prof. Dr. Guido Quelle

23.Juli 2024 Stadt Paderborn — LIBORI-Fest
Grufwort durch Prof. Dr. Guido Quelle
,Die Mittelstandsampel”

11.-13. September 2024 Gastgeber des 20. Internationalen Marken-Kolloquiums
Kloster Seeon, Chiemgau
Prof. Dr. Guido Quelle

23. September 2024 EBH Branchentreff | Preisverleihung ,Eisener Gustav”
Vortrag von Prof. Dr. Guido Quelle
,Titel folgt”

24. September 2024 Verein zur Forderung der Wettbewerbswirtschaft e. V.
Vortrag von Prof. Dr. Guido Quelle
,Die Mittelstandsampel”

7. Oktober 2024 Osterreichischer Markenartikelverband
Vortrag von Prof. Dr. Guido Quelle
»Zukunftssicher? Welche Wachstumstreiber jetzt entscheiden”

10. Oktober 2024 Zukunftswiesen Summit 2024
Interview mit Prof. Dr. Guido Quelle
,Potential der Deutschen Wirtschaft”

24. Oktober 2024 Mandat Zukunftsdialog
zu Gast bei der Industriebedarf Niemann-Laes GmbH
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5. November 2024 BTE Bundesverband des Deutschen Textil-, Schuh- und Lederwareneinzelhandels e.V.
Vortrag von Prof. Dr. Guido Quelle
,Uberall nur noch Krise - Was kénnen wir iiberhaupt noch gestalten?

11. November 2024 Mandat Zukunftsdialog
zu Gast bei der AfB gemeinniitzige GmbH
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.HV Veroffentlichungen

Lesen Sie aktuelle kostenfreie Veréffentlichungen zu wachstumsrelevanten Themen:

,Die Merkmale wachstumsstarker Unternehmen” - KMU Magazin, Ausgabe 4/5 / 2024

,Die Kultur des Wachstums” - KMU Magazin, Ausgabe 3 / 2024

yVertriebsfithrung via Kennzahlen” - KMU Magazin, Ausgabe 1/2 /2024

y,Mut zum Ausprobieren” - KMU Magazin, Ausgabe 11/12 /2023

ysWachstumserfolge sind kein Hexenwerk” - KMU Magazin, Ausgabe 10 /2023

y,Markenfiihrung in Familienunternehmen” - KMU Magazin, Ausgabe 9 / 2023

yZum Fachkriftemangel im Vertrieb” - KMU Magazin, Ausgabe 7/8 / 2023

,Raus aus der Perfektionsfalle” - KMU-Magazin, Ausgabe 6 / 2023

,Der Faktor Mensch im Vertriebsprozess” - KMU-Magazin, Ausgabe 4/5/2023

ysWachstumsorientierte Vertriebsstrategien” - KMU-Magazin, Ausgabe 3/2023

Alle aktuellen Fachartikel finden Sie auf unserer Website.
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https://mandat.de/de/wp-content/uploads/2023/12/231207-Mut-zum-ausprobieren-.pdf
https://mandat.de/de/wp-content/uploads/2023/10/231031-Wachstumserfolge-sind-kein-Hexenwerk.pdf
https://mandat.de/de/wp-content/uploads/2023/10/230922-Markenführung-in-Familienunternehmen.pdf
https://mandat.de/de/wp-content/uploads/2023/08/230831-Zum-Fachkraeftemangel-im-Vertrieb.pdf
https://mandat.de/de/wp-content/uploads/2023/07/230704-KMU-Artikel-raus-aus-der-Perfektionsfalle.pdf
https://mandat.de/de/wachstums-know-how/fachartikel/

MANDAT

MANAGEMENTBERATUNG

Kick-off Update & Team-Event

Im vergangenen Monat war wieder viel los bei Mandat - auf
dem Plan stand unteranderem unser Update zum Jahres-Kick-
off 2024 im gesamten Mandat-Team inkl. Biirohund Catinka.

Ein ganzer Tag im Meetingraum, hat das was gebracht? Wir fin-
den: Definitiv, ja! Es war spannend zu horen, wie es den einzel-
nen Team-Mitgliedern gerade geht, wie weit sie fachlich in ihren
Themen weitergekommen sind und wie zufrieden jeder einzel-
ne mit seinem indivudellen Freude-Faktor, aber auch mit Per-
formance und Anspruch in den vergangenen fiinf Monaten war.
Eingefiihrt haben wir die kommenden Monate immer am 1.
Montag gemeinsam eine Methode fortzufiihren, die wir “Kalen-
der-Meter” nennen. Ein Instrument, dass uns auch vor Augen
fithrt, welche Erfolge jeder erzielen konnte und was wir gelernt
haben. Uns ein Anspruch, immer besser zu werden!

Und zum Abschluss? Gab es ein herrliches selbstgekochtes Es-
sen bei ,Mea’s Cucina” am Schwerter Marktplatz. Auch hier ha-
ben wir etwas Neues gelernt und mit einer indischen Kochreise
neben den noch bekannten Currys auch Raitas, Pakoras, Dhal
und Firni fir uns entdeckt.
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Der ndchste Mandat Growthletter®

erscheint am 5. August 2024!

Zu dieser Ausgabe haben beigetragen

Josefine Kaup Prof. Dr. Guido Quelle
josefine.kaup@mandat.de guido.quelle@mandat.de

Fabian Vollberg Linda Vollberg
fabian.vollberg@mandat.de linda.vollberg@mandat.de
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