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DOSSIER

Krisen in der Immobilienbranche sind oft
eine Frage der Perspektive
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Editorial
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ERFOLG MIT IMMOBILIEN

— ohne Sachverstand bleibt er aus!

Bild: Daniela Schenk

er Immobilienmarkt ist und bleibt spannend. Wer hier Geld verdienen mochte, hat viele
Moglichkeiten und profitiert von einer wichtigen Tatsache: Gewohnt wird immer. Dies
ist auch das Credo von Maximilian Wolf. Er ist der Experte dieses Dossiers und zeigt auf,
was es braucht, wenn eine Immobilie mehr als eine Altersvorsorge sein soll. Es geht da-
rum, ein erfolgreicher Unternehmer auf diesem Gebiet zu sein. Denn damit kennt sich
Maximilian Wolf aus. Der Wunsch, Unternehmer zu werden, war bei ihm schon als Jugendlicher
vorhanden. Er ist diesen Weg gegangen - intrinsisch und nicht nur des Geldes wegen. Und er hat sein
Herzensthema gefunden: Immobilien. Das macht ihn zu einem Kaliber von
Unternehmern, die Deutschland braucht. Unternehmer, die unbedingt etwas
bewegen und Einfluss nehmen wollen. Und die ihre Leidenschatt fiir ihr Tun
ER und ihr Wissen teilen und andere damit inspirieren wollen.
Maximilian Wolf ordnet mit diesem Dossier Fakten ein, denn der Immobi-
lienmarkt ist komplex geworden; ebenso wie der Vertrieb. Nur wer den Markt
kennt, kann vorausschauende und gleichzeitig flexible Strategien entwickeln.
Aber ohne das Wissen iiber innovative Vertriebswege werden die allein nicht
ans Ziel fithren. Es geniigt nicht, mit dem Exposé zu wedeln, denn Faktoren
wie Marktentwicklungen, Kaufkraft, Politik oder Zinsentwicklungen haben
immer wieder wechselnden Einfluss auf das Geschehen. Gleichzeitig ist der
Markt von vielen Teilnehmern umkémpft und nicht alle arbeiten sauber —
teils bewusst, teils aufgrund mangelnden Wissens. Darum ist Verantwortung
gefragt und Expertise das wichtigste Tool auf dem Weg zum erfolgreichen
Immobilien-Unternehmer. Genau darum freuen wir uns, dass wir den Ex-
perten Maximilian Wolf fiir dieses Dossier gewinnen konnten. Aufgrund
seines umfangreichen Wissens und seiner Erfahrung als Immobilien-Unternehmer konnen wir uns
keinen besseren Experten vorstellen als ihn.

Viel Vergniigen beim Lesen
Ihr Julien Backhaus
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Maximilian Wolf ist Griinder
von OPM Beteiligung, Bricks &
Mortar, Maximilian Wolf Unter-
nehmensberatung, OPM Invest
National und BRIMO National
sowie Buchautor und Veranstal-
ter des IMMOKONGRESS.
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Er kennt keine Krisen

Vollblutunternehmer Maximilian Wolf im Interview

aximilian Wolf wollte
schon immer Unterneh-
mer werden und hat
nicht lange gezogert.
Bereits im Alter von 16
Jahren hat er ein Gewerbe fiir den Ver-
kauf von Computern gestartet und mit 19
Jahren eine Cateringfirma gegriindet, die
in kurzer Zeit mehr als hundert Mitarbei-
ter beschiftigte. Dass sein Herz fiir Im-
mobilien schlidgt, hat er erst viel spéter
herausgefunden und dann mit Herzblut
umgesattelt. Inzwischen hat sich Maximi-
lian Wolf ein ineinandergreifendes Ge-
flecht an Immobilienunternehmen

aufgebaut und lebt seinen unternehme-
rischen Traum. In unserem Interview
erziahlt er, warum er Immobilien fiir ein
lohnendes Business hilt und warum
Krisen gar keine sind.

Sie haben Thr Immobilienunternehmen
innerhalb sehr kurzer Zeit aufgebaut.
Was war der Impuls dafiir?

Der Impuls fiir meine Entscheidung war
mein langjahriger Wunsch nach Selbst-
stindigkeit und Unternehmertum. Schon
immer hat mich die Moglichkeit gereizt,
mein eigenes Unternehmen aufzubauen
und unabhingig zu arbeiten. Besonders

in der Immobilienbranche sehe ich enor-
mes Potenzial. Die Kombination aus
unternehmerischer Freiheit und der Dy-
namik des Immobilienmarktes hat mich
schliefllich dazu bewogen, mein eigenes
Unternehmen aufzubauen.

Warum haben Sie sich fiir die Immobi-
lienbranche entschieden?

Schon immer hat es mich fasziniert, Ge-
baude entstehen zu sehen — die Entwick-
lung einer Immobilie von der Planung bis
zur Fertigstellung ist einfach beeindru-
ckend. Deshalb habe ich mich schon frith
mit der Bauweise und der Struktur von

www.erfolg-magazin.de -

Ausgabe 35 ERFOLG



Bilder: Rudolf Langemann

Immobilien beschiftigt. Die Immobilien-
branche selbst ist pradestiniert fiir unter-
nehmerischen Erfolg, denn gewohnt wird
immer. Zudem bietet sie grofles Potenzial,
da hier mit erheblichen Volumina ge-
arbeitet wird und Immobilien eine wert-
bestdndige Anlageform darstellen. Diese
Kombination aus Stabilitdt, Wachstum
und Gestaltungsmaglichkeiten hat mich
dazu bewogen, mich in dieser Branche
selbststandig zu machen.

Die Branche ist von vielen dufleren Fak-
toren abhingig. Wie kann man Krisen,
wie zum Beispiel die Probleme der Bau-
branche, fiir sich nutzen?

Krisen in der Immobilienbranche sind oft
eine Frage der Perspektive — wo es Her-
ausforderungen gibt, entstehen auch im-
mer neue Chancen. Nehmen wir die aktu-
ellen Probleme in der Baubranche als
Beispiel: Wenn der Neubau ins Stocken
gerdt, profitieren automatisch andere Seg-
mente, wie die Vermietung oder der Han-
del mit Bestandsimmobilien. Entschei-
dend ist, agil zu bleiben und sich auf
verdnderte Marktbedingungen einzustel-
len. In Krisenzeiten ziehen sich viele
Marktteilnehmer zuriick - das schafft
Raum fiir diejenigen, die mit Strategie,
Expertise und einem klaren Plan agieren.

In den Nachrichten geht es aktuell oft
um den schwierigen Wohnungsmarkt.
Wie schiitzen Sie die Situation ein?
Die Situation am Wohnungsmarkt ist
natiirlich stark von politischen und
wirtschaftlichen Faktoren abhingig. Ein
entscheidender Punkt ist, welche Maf3-
nahmen und Forderprogramme die
Regierung ergreifen wird, um das Bauen
wieder attraktiver und kostengiinstiger
zu machen. Biirokratische Hiirden und
strenge regulatorische Vorgaben haben
den Wohnungsbau in den letzten Jahren
erschwert — hier muss die Politik Lo-
sungen schaffen.

Dennoch sehe ich den Markt nicht als
grundsitzlich schwierig, sondern viel-
mehr als anders an. Die Zinsen haben
sich nach einer turbulenten Phase nun auf
einem stabileren Niveau um die drei Pro-
zent eingependelt, was dazu gefiihrt hat,
dass Kdufer und Verkéufer wieder leichter
zueinander finden. In den letzten zwei
Jahren gab es eine Anpassungsphase, aber
Wohnen bleibt ein Grundbediirfnis und
eine bewdhrte Form der Altersvorsorge.
Deshalb bin ich iiberzeugt, dass es auch in
der aktuellen Marktphase viele Chancen
gibt — sei es im Bereich der Kapitalanla-
gen, bei Bestandsimmobilien oder durch
innovative Finanzierungsmodelle.

Immer wieder gibt es verlockende Ange-
bote, in denen es um einen sehr lukrativen

»Krisen in der Immobilienbranche sind oft eine
Frage der Perspektive - wo es Herausforderungen
gibt, entstehen auch immer neue Chancen.«

- Maximilian Wolf

Immobilienmarkt geht. Wie grof8 ist
der Kuchen wirklich?

Natiirlich gibt es viele verlockende An-
gebote auf dem Immobilienmarkt, die
auf den ersten Blick extrem lukrativ er-
scheinen. Doch wenn man genauer hin-
schaut, sieht die Realitét oft anders aus.
Entscheidend ist, ob eine solide Kalkula-
tion vorliegt und ob Risiken von Anfang
an mit einkalkuliert werden. Wer bei-
spielsweise mit einer Mindestmarge von
20 Prozent arbeitet, schafft sich einen fi-
nanziellen Puffer fiir unvorhersehbare
Herausforderungen.

Auch wir haben Projekte erlebt, bei denen
nicht alles nach Plan lief - sei es durch
unvorhergesehene Marktentwicklungen
oder externe Faktoren wie die Insolvenz
eines Bauunternehmens.

Sie haben mehrere Unternehmen ge-
griindet. Wie zufrieden sind Sie mit
Deutschland als Standort?

Ich bin mit Deutschland als Standort
sehr zufrieden. Viele Unternehmer zieht
es ins Ausland, etwa nach Dubai, aber
fiir mich steht fest: Deutschland bietet
ein stabiles System und einen funktio-
nierenden Markt. Natiirlich hat sich der
Markt verandert — er funktioniert nicht
mehr so wie in den Jahren 2008 bis 2020

unter der Niedrigzinspolitik. Doch das
bedeutet nicht, dass er schlechter ist — er
ist einfach anders.

Sie sind auch Organisator des IMMO-
KONGRESS, was ist die Motivation dafiir?
Die Motivation hinter dem IMMO-
KONGRESS ist vielschichtig. Einerseits
geht es um Sichtbarkeit und Reichweite -
nicht nur fiir uns als Veranstalter, sondern
fir die gesamte Branche. Andererseits ist
es mir wichtig, dem Markt etwas zurtick-
zugeben. Wissen, Netzwerke und wert-
volle Impulse sind in unserer Branche
entscheidend, und genau das bietet der
IMMOKONGRESS.

Es geht darum, Mehrwert zu schaffen -
sei es durch aktuelle Markteinblicke, den
Austausch mit anderen Experten oder
einfach durch die Moglichkeit, von den
Erfahrungen erfolgreicher Unternehmer
zu lernen. Denn erst wer gibt, kann auch
langfristig davon profitieren.

Gleichzeitig tragt der Kongress zur Wei-
terentwicklung unserer Marke bei und
starkt unser Netzwerk. Das Zusammen-
spiel aus Wissenstransfer, Austausch und
strategischer Positionierung macht diese
Veranstaltung so wertvoll - fiir uns und
fiir alle Teilnehmer.

2025

ov Maimilian Wolf und Brcks & Mortar Imrri’ ’
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Erfolg mit Immobilien
braucht Struktur!

n der digitalen und wettbe-

werbsintensiven Immobilien-

branche sehen sich Makler und

Hiandler einer Vielzahl an-

spruchsvoller Herausforderun-
gen gegeniiber. Eine der zentralen
Schwierigkeiten ist der Mangel an
Leads - sowohl im Einkauf als auch im
Verkauf. Viele Immobilienprofis haben
erhebliche Probleme, qualitativ hoch-
wertige Kontakte zu akquirieren, was
sich direkt auf ihre Umsatzentwick-
lung auswirkt. Gleichzeitig fithren die
Digitalisierung und der Anstieg im
Online-Marketing zu einer starken
Marktiibersattigung, die die Sichtbar-
keit der Makler erschwert. Immobi-
lienprofis, die keine modernen Tech-
nologien und KI nutzen, laufen Gefahr,
im Markt abgehédngt zu werden.

Zudem stellen komplexe rechtliche Rah-
menbedingungen und steigende staat-
liche Anforderungen erhebliche He-
rausforderungen dar. Strengere gesetz-
liche Vorgaben, etwa im Bereich der Im-
mobilienvermittlung, Datenschutzanfor-
derungen oder Haftungsregelungen er-
schweren den Vertrieb zusatzlich. Fehler
in diesen Bereichen konnen zu hohen
Bufigeldern, finanziellen EinbufSen oder
sogar rechtlichen Konsequenzen fiihren,
was insbesondere fiir selbststindige Mak-
ler eine grof3e Herausforderung darstellt.

Der Kreislauf des negativen
Momentums durchbrechen
Viele Makler geraten in eine Wachs-
tumsblockade, weil sie zogern, in Marke-
ting und Digitalisierung zu investieren.
Ohne solche Investitionen stagnieren

die Umsitze und die Unsicherheit tiber
zukiinftige Einnahmen wichst. Dieses
negative Momentum fithrt dazu, dass
viele Makler jahrelang keine Fort-
schritte machen.

Der Schliissel zur Uberwindung dieser
Blockade ist ein erprobtes System, das
den Zusammenhang zwischen gezielten
Investitionen und messbarem Wachstum
verdeutlicht. Erfolg ist die Folge einer
strukturierten Vorgehensweise.

Ein Wegweiser fiir den Erfolg
Um den Herausforderungen der Branche
zu begegnen, miissen Immobilienmakler
ein tragfihiges Geschiftsmodell entwi-
ckeln und das Neun-Séulen-System im-
plementieren. Dieses System umfasst
mehrere wesentliche Komponenten:

www.erfolg-magazin.de -
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« Mindset: Ein starkes unternehmeri-
sches Mindset ist der erste Schritt
zum Erfolg.

« Umsatz: Fokus auf kontinuierliche
Umsatzgenerierung durch qualifi-
zierte Interessenten.

« Vertriebskontrolle: Eine klare Strate-
gie im Vertrieb verhindert den Verlust
von Auftrigen.

« Finanzkontrolle: Genaue Planung
finanzieller Ressourcen zur Unterstiit-
zung von Marketing und Systemen.

« Management: Makler miissen sich
vom Einzelkdmpfer zum Manager
weiterentwickeln.

« Stabile Grundstruktur: Vor dem
Marketing sollten grundlegende
Strukturen aufgebaut werden.

o Online-Marketing und Leadgenerie-
rung: Entwicklung zielgruppenspe-
zifischer Kampagnen.

o Teambildung: Verantwortung fiir die
strategische Weiterentwicklung des
Unternehmens tibernehmen.

o Automatisierung und Digitalisie-
rung: Optimierung der Prozesse zur
Sicherstellung von Effizienz und
Wachstum.

Viele Makler begehen den Fehler, mit dem
Marketing zu starten, bevor ihre internen
Prozesse und Strukturen gefestigt sind.
Ohne ein solides Fundament aus Umsatz-
generierung, Vertriebskontrolle und Fi-
nanzplanung laufen MarketingmafSnahmen
oft ins Leere, da Leads nicht effizient ver-
waltet oder konvertiert werden kénnen.

Ebenso wird Skalierung oft unterschatzt:
Der Ubergang vom Einzelkimpfer zum
Unternehmer erfordert nicht nur Team-
aufbau, sondern auch klare Rollenvertei-
lungen und Prozessautomatisierungen.
Wer frithzeitig Strukturen schafft, kann
nachhaltig wachsen, statt in operativen
Aufgaben stecken zu bleiben.

Automatisierung und Digitalisierung

Ein entscheidender Erfolgsfaktor ist die
Automatisierung von Geschaftsprozessen.
Automatisierte Systeme ermdglichen effi-
zientere Abldufe und eine gezielte Anspra-
che von Interessenten. Wichtige Tools sind
CRM-Systeme fiir zentrale Datenverwal-
tung und Marketingautomatisierungs-
Tools zur Entwicklung personalisierter
Kampagnen. Die Notwendigkeit der Digi-
talisierung wird deutlich, wenn es um die
Skalierung des Geschifts geht. Erfolgrei-
che Makler nutzen Technologien, um Ver-
waltungsaufgaben zu minimieren und
strategisches Wachstum zu férdern.

Prozesskette fiir Einkauf und Verkauf
Eine klare Prozesskette fiir die Objekt-
akquise und den Verkauf ist entschei-
dend. Diese umfasst:

»Wer friihzeitig Strukturen schafft, kann
nachhaltig wachsen, statt in operativen
Aufgaben stecken zu bleiben.«

- Maximilian Wolf

« Objektakquise: Der Terminierer or-
ganisiert Termine und der Reinholer
akquiriert neue Objekte durch Netz-
werkarbeit und Kaltakquise.

o Verkaufsprozess: Der Verkaufsspezia-
list priorisiert und verwaltet Leads und
leitet Besichtigungen. Der Abschluss
erfolgt meist bei einem Notartermin.
Diese strukturierte Herangehensweise
ist entscheidend fiir den Gesamterfolg.

Finanzielle Intelligenz
Finanzielle Intelligenz ist entscheidend
fiir den langfristigen Erfolg von Maklern.
Eine genaue Analyse der Einnahmen und
Ausgaben erméglicht Kostenreduzierung
und Einnahmenmaximierung. Ein positi-
ver Cashflow unterstiitzt Investitionen in
Marketingstrategien. Regelmiflige Uber-
priifungen finanzieller Kennzahlen sind
wichtig, um negative Trends friihzeitig zu
erkennen und die Kontrolle iiber Be-
triebskosten zu behalten. Der Gewinn
sollte strategisch reinvestiert werden, um
Wachstum zu férdern. Fundierte Risiko-
analysen sind die Basis fiir strategische
Entscheidungen, die Nachhaltigkeit und
Wettbewerbsfihigkeit sichern.

Langfristige Skalierung und
Marketingstrategie

Makler miissen verstehen, dass Online-
Marketing eine langfristige Strategie er-
fordert. Oft scheitern sie mangels einer
klaren Markenstrategie oder der Fihig-
keit, die Bediirfnisse ihrer Zielgruppe an-
zusprechen. Der Erfolg hingt von einem
vollstaindigen Marketing-Team ab, das
Féahigkeiten in den Bereichen Perfor-
mance-Marketing, Grafik, Video und Text
vereint. Um Leads zu generieren, sollten
Makler Mafinahmen wie Flyer-Vertei-
lung, Online-Présenz und Social Media
Marketing ergreifen, um potenzielle Kdu-
fer und Verkaufer zu erreichen.

Fazit
Immobilienmakler und -héndler benéti-
gen proaktive Strategien, um den He-
rausforderungen des Marktes erfolgreich
zu begegnen. Ein unternehmerisches
Mindset, effektive Prozesse und mo-
derne Technologien sind entscheidend.
Durch die Implementierung des Neun-
Sdulen-Systems und der Digitalisierung
konnen sich Makler einen nachhaltigen
Wettbewerbsvorteil sichern.

Maximilian Wolf im Gesprach mit
Dieter Bohlen beim IMMOKONGRESS 2025.

ERFOLG
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Tipps fur
fir den Erfolg in der
Immobilienwirtschaft
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Beginnen Sie einfach und han-

@ deln Sie! Die Immobilienbranche

ist pradestiniert dafiir, mit ihr praktische

Erfahrungen zu machen; der beste Lehr-
meister ist die Praxis.

l Einfach anfangen und tun

Wissen aneignen
Wissen ist die Grundlage fiir
@ jeden Erfolg. Bilden Sie sich
weiter, lesen Sie Literatur iber Immobi-
lien, besuchen Sie Schulungen und Webi-
nare! Je besser Sie informiert sind, desto
sicherer konnen Sie Entscheidungen tref-

fen und Risiken einschitzen.

3 Die Objektakquise ist die
@ Grundlage fiir Umsatz und

Wachstum. Kaltakquise und gezielte Ak-

quise-Strategien inklusive einer optimier-

ten Positionierung sorgen fiir eine konti-

nuierlich volle Objektpipeline.

Mit dem Einkauf beginnen

Sofort mit Marketing starten

4 Sichtbarkeit ist entscheidend
@ fiir eine erfolgreiche Wettbe-
werbsfahigkeit, von Farming-Aktivititen
bis hin zu Online-Marketing. Nutzen Sie
soziale Medien, erstellen Sie eine anspre-
chende Website und setzen Sie auf ziel-
gerichtete Werbung!
Mit einem Partner starten

5 Eine Partnerschaft bietet zahl-

@ reiche Vorteile. Sie lernen

»Und arbeiten Sie an sich selbst. Kontinuierliche
personliche Entwicklung sowie die stetige
Optimierung des Geschaftsmodells sind der
Schliissel zum langfristigen Erfolg.«

- Maximilian Wolf

schneller, da die Fehlerquote sinkt, und
profitieren von den Erfahrungen Thres
Partners. Gemeinsam lassen sich Ziele ef-
fektiver und schneller erreichen. Denken
Sie nicht nur an die Kosten, sondern viel-
mehr an die Leistungen, die Sie erhalten.

Ego zuriickschalten
6 Richten Sie den Fokus auf das
@ System, das Thnen weiterhilft,
anstatt Thren eigenen Namen in den Vor-
dergrund zu stellen! Viele Makler schei-
tern, weil sie sich zu sehr auf ihre person-

liche Marke konzentrieren und nicht auf
das, was tatsiachlich funktioniert.

Zeitmanagement beachten

7 Geben Sie sich die Zeit, die Sie
@ benétigen: Drei bis sieben Jahre
sind ein normaler Rahmen. Und arbeiten
Sie an sich selbst! Kontinuierliche person-
liche Entwicklung sowie die stetige Opti-
mierung des Geschiftsmodells sind der

Schliissel zum langfristigen Erfolg.

Verkaufen lernen

8 Beschiftigen Sie sich intensiv
@ mit dem Thema Verkauf. Kun-

den kaufen nicht nur eine Immobilie, son-

dern auch das Warum dahinter. Verstehen

Sie die Motive Ihrer Kunden und lernen Sie,

deren Bediirfnisse optimal anzusprechen.

Finanzielle Intelligenz

9 entwickeln
@ Ein grundlegendes Wissen iiber

Finanzthemen, Steuerfragen und Rech-
nungsstellung ist unerlésslich. Verstehen
Sie Thre Einnahmen und Ausgaben genau,
um fundierte Entscheidungen zu treffen.

Langfristige Planung
l O Setzen Sie sich realistische
@ Ziele und geben Sie sich
Zeit tiir den Erfolg. Planen Sie mindestens
drei bis sieben Jahre fiir Thre Entwicklung
ein. Der Immobilienmarkt verandert sich

stindig, Geduld und Durchhaltevermégen
sind entscheidend.

ERFOLG
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Anzeige

Max und DU

»Make it simple!l«

Mehr Umsatz. Mehr Objekte. Mehr Erfolg. Entdecke den einfachsten Weg,
als Immobilienmakler oder -handler durchzustarten und nachhaltig zu skalieren.

Maximilian Wolf mit
Partnern und Award-Gewinnern

10 www.erfolg-magazin.de - Ausgabe 35 ERFOLG



Bilder: Immobilien kann Jeder GmbH, Deutscher Immobilienpreis powered by immowelt

Anzeige

I
Q\‘I‘F MAXIMILIAN WOLF

Erfolgreiche Immobilienmakler
setzen auf das richtige System!

Unsere Erfolgsformel JETZT TERMIN SICHERN:

Willst du endlich mehr Objekte akquirieren, deine Umsétze nachhaltig steigern und
dich als Immobilienprofi am Markt durchsetzen?

Dann ist jetzt der perfekte Zeitpunkt, um mit uns zu starten!

Mit »Max und DU - Make it simple« bekommst du ein bewéhrtes System an die Hand,
das dir zeigt, wie du schnell Verkaufsmandate sicherst und dein Business skalierst. Ohne
Umwege, ohne teure Fehler.

«  Klare Schritt-fiir-Schritt-Strategie fiir Akquise & Verkauf

« Zugang zu einem exklusiven Immobilien-Netzwerk

« Automatisierte Prozesse

«  KI-gestiitzte Leadgenerierung

+ Regelmiflige Live-Calls & Community-Events

« Professionelles Marketing & Branding fiir deine Sichtbarkeit

Mach es dir einfach.
Buche dein Strategiegesprach!

Lass uns in einem personlichen Gespréich herausfinden, wie wir dich individuell unter-
stiitzen koénnen.

PODCAST:

Mehr tiber die Immobilienbranche
erfahren? Hore dir den Podcast von
Maximilian Wolf an:

e Erfolg in der

Immobilienwirtschaft

ERFOLG - Ausgabe 35 - www.erfolg-magazin.de 1M


https://www.instagram.com/maximilianwolf_/
https://www.facebook.com/Maximilian.Wolf.Mentor/
https://www.linkedin.com/in/maximilian-wolf/
https://www.youtube.com/channel/UCZBLK9YvMT9eyWnSp2EIdLQ
https://maximilianwolf.com/
https://open.spotify.com/show/3ErdbtaE176QF1EZibPdd4?si=7e7e310c271743f9&nd=1#login
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ERFOLG wird bel uns
grol3geschrieben.

aber auch:
Das ePaper

Auch als ePaper-Abo.
Jetzt downloaden und lesen, was erfolgreich macht.

Besuche uns auf
oder scanne den Code.




