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FIRMEN IM FOKUS

HAM Prazision
"Weiterentwickeln, verbessern, vereinfachen und Potenziale
entdecken — so lautet unsere HAM-Devise. Wir erobern die
Markte durch begeisterte Kunden"

Von links nach rechts: Raffael, Petra, Glinter Eberle

Fotos: HAM

Vom einstigen Garagen-Startup
zum weltweiten Losungsanbieter
von Prazisionswerkzeugen

__von Katja Dumpert
Garagen sind offensichtlich immer wieder sagenumwobene Orte. In den Legenden Uber die Existenzgrindungen
grofder Firmen spielt die ,, Garage” immer eine mythische Rolle: Egal ob Apple, Google oder Walt Disney — all diese
weltberihmten Unternehmen tragen das Signum Garagenfirma. Sie konnten als Keimzelle innovativer |deen
Jahre spater die Welt erobern. So begann auch Dipl.-Ingenieur Andreas Maier 1969 mit der Produktion von VHM-
Werkzeugen in einer Garage im schwabischen Hérenhausen, ein Ortsteil von Schwendi und er brannte flr die
Idee, eine eigene Werkzeugfertigung auf die Beine zu stellen. Auf gerade mal 200m? fing er mit begrenztem Bud-
get an, seinenTraum und seine Ideen von Zerspanungswerkzeugen zu verwirklichen. Heute beschaftigt HAM am
Stammsitz Schwendi 200 und weltweit 350 Mitarbeiter. Die Kunden des oberschwabischen Unternehmens sind
in aller Welt beheimatet und die Anwendungsbereiche sind vielfaltig. So ist HAM nicht nur ein wichtiger Lieferant,
sondern insbesondere Partner und Losungsanbieter flr zahlreiche Unternehmen geworden, wie beispielsweise
fir Unternehmen der Automobil- und Luftfahrtindustrie, des Maschinen- und Anlagenbaus, des Werkzeug- und
Formenbaus, der Dental- und Medizintechnik und viele andere mehr. GlUnter und Petra Eberle, sowie deren Sohn
Raffael Eberle fihren nun beherzt das Familienunternehmen in zweiter und dritter Generation fort. Dabei setzen

sie alles daran, HAM nachhaltig, zukunftsfahig und erfolgreich auszurichten.

Gunter und Raffael Eberle berichten im Gesprach Uber aktuelle Themen bei HAM, Uber die Hirden des

Generationenwechsels und verraten, wohin die unternehmerische Reise gehen wird.

DIAMOND BUSINESS: Nach dem Co-
rona-Messe-Ruhemodus konnten Sie
im Herbst 2022 nun erstmals wieder
auf der AMB ausstellen. Wie war die
Ausstellung im Riickblick fiir Sie?

Gunter Eberle: Zwar gab es 25% weni-
ger Besucher und auch ungefahr 25%
weniger Aussteller, dennoch waren
wir sehr erfreut Uber die vielen guten
Gesprache und Uber die zahlreichen
neuen Kontakte, die entstanden sind.
Es war wieder etwas Besonderes,
unseren langjahrigen Kunden Face-to-
Face so zahlreich gegenUberstehen zu
kénnen. Final war die Messe filr uns
abermals ein voller Erfolg. Abgesehen
von den zahlreichen Messen, auf denen

wir schon seit vielen Jahren unsere
Prazisionswerkzeuge ausstellen, haben
wir darlber hinaus mittlerweile durch
den HAM Showroom eine wunderbare
Moglichkeit geschaffen, unsere digitale
Prozesskette interessierten Kunden vor
Ort im Detail vorzustellen. Inzwischen
finden zwei bis drei kundenspezifische
Veranstaltungen pro Woche statt und
des Weiteren bieten wir auch noch Tech-
nologie-Workshops an. Wem der Weg
(noch) zu weilt ist, kann sich erst mal
bequem von zu Hause aus auf eine vir
tuelle Entdeckungsreise begeben, denn
der HAM Showroom ist in einer virtuel-
len 360° Begehung einzusehen und bei
Interesse kann dann auch gerne ein Ter
min vor Ort mit uns vereinbart werden.

Hatten Sie einen wirtschaftlichen
Einbruch wahrend der Corona Krise
zu verzeichnen?

Gunter Eberle: Fur die gesamte Wirt-
schaft, weltweit, aber vor allem auch
hier in Deutschland, war dies mit Sicher
heit eine noch nie dagewesene Heraus-
forderung. So auch far HAM. Erfreuli-
cherweise hat uns die Pandemie nun
im Nachgang verhaltnismafig gering
beeinflusst. Allerdings lieR die néachste
Krise, respektive lieBen die nadchsten
Krisen, nicht lange auf sich warten. Auf-
grund des Lieferembargos mit Russland
sind zwar Kunden weggebrochen, je-
doch haben sie keine tragende Rolle fur
den HAM-Umsatz gespielt. Die grofte
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Herausforderung ist und bleibt aber
mit Sicherheit das Thema der Energie-
versorgung, die wir alle nicht in diesem
Ausmald eingeplant hatten. Auch auf
der AMB war es das Gesprachsthema
Nummer eins. Ein Industrieland wie
Deutschland, jeder einzelne Betrieb,
muss sich nun um die Energieversor
gung Gedanken machen. Noch vor we-
nigen Jahren hatte man sich so etwas
nicht vorstellen kénnen.

Gibt es denn noch weitere
Produktionsstandorte innerhalb
der EU oder international?

Raffael Eberle: Wir haben drei Produk-
tionsstandorte. So fertigt HAM France
beispielsweise kleinste Losgrofken fir
den franzosischen, teils mexikanischen
und ungarischen Markt. Sobald es dann
um grofdere Projekte oder um die Se-
rienfertigung geht, werden wir hier in
Deutschland aktiv. Auferdem haben
wir sechs Vertriebsstandorte und ein
grolRes Vertriebspartner und Handler
netz. FUr den baden-wirttembergischen
Raum vertreiben wir einen Grof3teil
unserer Katalog-Werkzeuge Uber Fritz
Hartmann. Insgesamt gehen 90% un-
serer Produkte in den deutschen und
europaischen Markt, ca. 10%finden ih-
ren Absatz im asiatischen Raum.

Sie sprechen von Fritz Hartmann.
Wie kam es zu dieser Kooperation,
respektive Ubernahme?

Gunter Eberle: Fritz Hartmann, ein frei-
es Handelshaus, war jahrzehntelang

unsere widrttembergische Vertretung
und damit ein sehr grofRer Abnehmer
von HAM-Werkzeugen. Mit der Familie
war man seit jeher sehr gut befreundet
und aufgrund der guten geschéftlichen
Zusammenarbeit ergab sich eine Syner
gie, die final dazu fihrte, dass wir das
Handelshaus Ubernommen haben.

Wenn Sie beide jetzt auf HAM
zuruckblicken, was war denn retro-
spektiv fiir Sie die schwierigste Zeit?

GUnter Eberle: Als mein Schwiegerva-
ter im Juni 2013 pl6tzlich verstorben ist,
begann flr uns alle eine aufreibende
und herausfordernde Zeit. Unsere An-
strengungen liefen dann insbesonde-
re bis Ende 2017 darauf hinaus, HAM
zukunftsfahig aufzustellen, Prozesse
zu optimieren, um dann digital durch-
starten zu kdénnen, getreu unserem
Projektmotto: ,,HAM wird schneller”
Nach all den Jahren der Aufarbeitung
und Ausrichtung féngt es nun an, rich-
tig Spal zu machen. Wir sind stolz auf
unser motiviertes HAM-Team und mitt-
lerweile arbeiten auch unsere Séhne im
Unternehmen.

Raffael Eberle: Final haben wir uns den
Herausforderungen gestellt und stets
nach bestem Wissen und Gewissen
und nach typisch schwaébischer ,, einfach
mal die Armel-hoch-krempeln-Manier”
gehandelt. Sicherlich war es elementar,
zunachst Entscheidungen im Sinne des
Unternehmens zu treffen, auch wenn
sich im Nachgang nicht alle als opti-
mal oder zielfihrend erwiesen haben.

Es wird immer darum gehen, das eige-
ne Tun stets zu hinterfragen und not-
falls eine neue, erfolgversprechendere
Richtung einzuschlagen. HAM wurde
dadurch in den letzten zehn Jahren mit-
tels neuer Marschroute komplett neu
ausgerichtet. Als wichtiger Meilenstein
hat sich hierbei die digitale Prozessket-
te im neuen HAM Showroom gezeigt.
Wir versetzen uns damit in die Lage
unserer Kunden und stellen dar, wie
zuklnftig ein modernes und vernetztes
Unternehmen aussehen kann. Aktuell
arbeiten wir mit 12 Partnern zusammen
und fUr dieses Jahr ist der Ausbau mit
weiteren Partnern geplant. Eine derarti-
ge Darstellung der Prozesskette sucht
bis dato Seinesgleichen.

Was zeichnet Sie aus?
Worin liegt ihr USP?

Raffael Eberle: Zum einen positionieren
wir uns im Wettbewerb Gber Schnellig-
keit, Lieferfahigkeit und leidenschaftli-
cher Innovationsfreude. Wir sehen uns
als Losungsanbieter mit spezifischen
Geometrien flr unterschiedliche Werk-
stoffe. ,,On top” verbessern wir die
Leistungsperformance durch préazise
Schneidkantenpraparationen. Der Kun-
de kann dariber hinaus eine normge-
rechte Datenbereitstellung nach DIN
4000 erwarten, damit er die Daten ef-
fektiv nutzen kann, beispielsweise flr
Simulationen  (Stérkonturbetrachtung,
CAD/CAM Simulation). Es geht also
auch um die gesamte Digitalisierung
der Prozesskette.

FlieBen die Kundenwiinsche in
lhre Arbeit mit ein?

Raffael Eberle: Absolut, das ist die
oberste Prioritat. Zufriedene Kunden!
Egal, ob es um die hohen Qualitatsan-
spriche in der Automobilindustrie, den
komplexen Anforderungen in der Luft-
fahrtindustrie oder um die Sensibilitat
japanischer Kunden geht, wir setzen al-
les daran, unsere Kunden zu begeistern.
Aufgrund jahrzehntelanger Erfahrung
vor allem in diesen Bereichen, haben
wir stets die Kundenanforderungen und
Herausforderungen angenommen und
diese Anspriche zum HAM-Standard
fur alle Kunden gesetzt!

Wo konnten Sie nach dem Generati-
onenwechsel und den damit ver-
bundenen Umstrukturierungen die
groBten Erfolge verzeichnen?

Gunter Eberle: Generell haben wir
durch Zertifizierungen und den ganzen
Prozessoptimierungen groRe Automobi-
listen dazugewonnen und wir sind auch
in der Luftfahrtindustrie zum strategi-
schen Lieferanten bei einem namhaften
Flugzeughersteller geworden. Nach und
nach konnten wir uns Anteile am Markt
durch unsere optimierte Organisation
erobern und durch Schnelligkeit und
Flexibilitat bei unseren Kunden punkten.
DarUber hinaus fokussierten wir uns bei

HAM mehr und mehr auf das Energie-
und Umweltmanagement, begonnen
bei der Druckluftnetzerneuerung, LED-
Gebaudebeleuchtung, neuen Kompres-
soren bis hin zur Warmertckgewinnung
aus unserem Schleifprozess. Dadurch
ist es uns innerhalb der letzten zehn
Jahre gelungen, den Energiebedarf
um ungefahr die Halfte zu reduzieren.
Und, bedingt durch die erneute Energie-
Einsparungsdiskussion haben wir im
Herbst unsere Kennzahlen wieder unter
die Lupe genommen und waren noch-
mals in der Lage, die Energieeffizienz
beachtlich zu steigern.

Herr Giinter Eberle, seit 37 Jahren
arbeiten Sie nun bei HAM und
sind schon insgesamt 42 Jahre

in der Werkzeugbranche.

War Ihr Schwiegervater ein guter
Ratgeber oder eine Art Vorbild

fiir Sie?

GUnter Eberle: Ich zolle ihm Respekt fir
seine Lebensleistung. Er musste in der
Nachkriegszeit das Unternehmen von
der Pike auf etablieren und hatte seine
eigene Art der Firmenflhrung und na-
tlrlich waren die Anforderungen ganz
anders gelagert, als es die jetzige Zeit
verlangt. Ehrlichweise war die Kommu-
nikation nicht immer ganz einfach.

VITA RAFFAEL EBERLE

Der geblrtige Laupheimer hat sich nach seinem diplomierten Studiengang der Produktionstechnik und Organisation von Beginn
an dem Familienunternehmen verschrieben. Bereits als Heranwachsender wurde nicht nur bei dem gemeinsamen Vesper Uber die
unterschiedlichen Firmenprojekte diskutiert, teilweise erledigte er auch seine Hausaufgaben im Firmengebaude. Damit adaptierte
er sozusagen von Kindesbeinen an die HAM Firmenphilosophie. Als Teenager war es fir ihn selbstverstandlich, sein Taschengeld
im Rahmen eines Ferienjobs aufzubessern und nicht nur wahrend verschiedener Tatigkeiten bei HAM Tochterunternehmen, son-
dern auch 2010 als er in Madrid bei Airbus beschéftigt war, konnte er wichtige Berufserfahrungen sammeln. Seit 2013 war er be-
reits Betriebsleiter und seit wenigen Monaten ist er nun Geschaftsfliihrender Gesellschafter In seiner Tatigkeit erlebt er besonders
die Tatsache herausfordernd, sich stets wechselnden Gegebenheiten in klrzester Zeit zu stellen und im besten Fall folgerichtige
Entscheidungen zu treffen. Dabei, so betont er, sei es wichtig, getroffene Entscheidungen im Nachgang zu Uberprifen und even-
tuell zu revidieren, um einen neuen, maoglicherweise besseren Weg einzuschlagen. Ein Grundprinzip seines taglichen Tuns sieht
er darin, immer die Ruhe zu bewahren — trotz des immensen Zeitdrucks — und mit Freundlichkeit und Enthusiasmus Menschen
mitzunehmen. Spannend erlebt der Juniorchef die Tatsache, dass er durch seine Selbstandigkeit Projekte selbst beeinflussen und
Veranderungen bewirken kann. Seine Devise lautet: Weiterentwickeln, verbessern, vereinfachen und Potenziale entdecken. So
sieht er beispielsweise noch beachtliche Maéglichkeiten, wenn es um die Digitalisierung der Prozesskette geht. Aber, so meint er,
bei all der angepriesenen klinstlichen Intelligenz sei und bliebe der Mensch dennoch ein entscheidender Kernfaktor und das sollte
man wertschatzend und respektvoll anerkennen. Gute Ratgeber findet der zweifache Familienvater im Freundeskreis und auch bei
Geschéftspartnern, aber vor allem, betont er nachdrlcklich, ohne Pluspunkte sammeln zu wollen, bei seiner Frau. Erholen kann er
sich gut beim Spaziergang in der Natur oder noch besser: Beim Arbeiten im heimischen Garten. Vollendet wird das Ganze dann in
geselliger Runde beim Feierabendbier und Grillwirstchen.
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Raffael Eberle: Meine Brlder und ich
sind so aufgewachsen, dass schon
beim Frihstlck Uber alles offen gespro-
chen werden konnte und auch jedem
war es moglich, die personliche Mei-
nung geradeheraus zu sagen. Es nahm
dir niemand krumm, wenn vielleicht mal
verbal Uber das Ziel hinausgeschossen
wurde. Es sollte jedoch immer um die
Sache gehen und nicht um irgendwel-
che Befindlichkeiten. Als ich 2010 nach
meinem Studium hier eingestiegen bin,
gab es schon gewisse Spannungen.
Trotzdem mdchte ich die Zeit nicht mis-
sen. Mein Groldvater hatte ein riesiges
Know-how und profitierte von einem
grofRen Erfahrungsschatz. Einige Mitar
beiter sind schon viele Jahre hier und es
vergeht kaum eine Woche, in der nicht
mal ein Spruch vom Seniorchef fallt. So
bleibt er trotzdem in Erinnerung.

Welchen Stellenwert hat HAM in
der Branche? Der Markt ist hart
umkampft. Warum schwéren lhre
Kunden auf HAM-Werkzeuge?

GUnter Eberle: Es handelt sich um eine
Mischung aus Qualitat, Flexibilitat ge-
paart mit einem optimalen Preis-Leis-
tungs-Verhéltnis und darlber hinaus
profitiert der Kunde von hervorragenden
Lieferzeiten. Unser Ziel war es, schnel-
ler liefern zu kdnnen. Bei 65 bis 70%
unserer Werkzeuge handelt es sich um
kundenspezifische Sonderprodukte, die
zeichnungsgebunden sind. 2016 war
es noch utopisch zu glauben, dass wir
in vier bis sechs Wochen in der Lage
seien, Werkzeuge auszuliefern, egal ob
es sich um Hartmetall-, Diamant- oder
beschichtete Werkzeuge handelte. Seit
2018 haben wir bewiesen, dass wir das
gesamte Auftragsvolumen in dieser

Schnelligkeit bearbeiten koénnen. An
oberster Stelle sei dennoch die Qualitat
zu nennen. Durch diese erreichen wir
hohe Standzeiten und unsere Kunden
schatzen die damit einhergehenden
Kosteneinsparungen. Wir liefern nicht
nur Werkzeuge, sondern analysieren
und optimieren den gesamten Prozess.
Nach dem Motto: , WirHAM die Lésung.”

VITA GUNTER EBERLE

Raffael Eberle: Wir sehen uns als kom-
petenter Dienstleister mit einem sehr
grof3en technischen Know-how. Es geht
nicht langer nur um die Zerspanung,
wie es vor vielen Jahren vielleicht noch
ausreichend gewesen ware, sondern
wie mein Vater eben schon betont hat,
legen unsere Kunden grof3en Wert dar
auf, wenn es um den kompletten Pro-
zess der Werkzeuganwendung geht.
Beispielsweise geht es um die richtige
Wah! des Schmiermittels, der Werk-
zeugvoreinstellungen, der Beschaffung,
der Lagerung von Werkzeugen, die au-
tomatisierte Bestellung und um vieles
mehr. Unsere Kunden bekommen da-
her von uns das sogenannte , Rundum-
Sorglos-Paket” Den Bedarf daflir kann
man naturlich nur dann erkennen, wenn
man direkt beim Kunden vor Ort ist und
dessen Probleme analysiert. Wir sind
mit Anwendungstechnikern vor Ort bei

Gunter Eberle hat die Firmen-DNA langst verinnerlicht, denn er ist nicht nur
schon seit 42 Jahren in der Branche tatig, sondern ist seit mehr als 37 Jah-
ren zur festen Saule bei HAM geworden. Als gelernter Schlosser, spater kam
dann noch die Ausbildung zum Maschinenbautechniker hinzu, fing er zunéchst
in der Schleiferei an und konnte alles von der Pike auf erlernen, bis er dann
zur Betriebsleitung und spater in die Geschaftsfihrung gewechselt ist. Seine
Passion sei allerdings die Zerspanung, deshalb halte er sich, wie er augen-
zwinkernd erwéahnt, am liebsten im neuen HAM Show Room, sozusagen in
seinem zweiten WWohnzimmer oder eben direkt beim Kunden auf. Er schatze
Geradlinigkeit und die direkte Ansprache und sei immer erreichbar, wenn Mit-
arbeiter mit Sorgen oder Bedenken an ihn herantreten wirden. Unstimmigkei-
ten sollten seiner Meinung nach immer sofort aus dem \Weg gerdaumt werden.
Hatte er einen Wunsch frei, so wirde er gerne die Zeit mit Stand von heute
um zehn Jahre zurlickdrehen. Denn, so flgt er an, sei der Neubeginn nach
dem Tod des Schwiegervaters 2013 ziemlich holprig gewesen und die gan-
zen Umstrukturierungsmafinahmen gestalteten sich miihsam und langwierig.
Wichtige Zukunftsprojekte seien deshalb so manchmal auf der Strecke geblie-
ben, da es in erster Linie nur noch um die Krisenbewaltigung, vor allem in den
ersten drei Jahren ging. Wenn man Glnter Eberle mal nicht in seinem zweiten
Wohnzimmer findet, so konnte es sein, dass er zuhause Orgel spielt, Gemise
anbaut oder den Kochloffel schwingt, denn so meine er, hielten gutes Essen
und Trinken Leib und Seele zusammen und noch wichtiger sei dann anschlie-
Rend das gesellige Zusammensein mit Familie oder Freunden.

unseren Kunden, die professionell
Auskunft geben kénnen. HAM zeich-
net sich weiterhin durch eine sehr
hohe Fertigungstiefe aus, nahezu
jeder Prozessschritt erfolgt inhouse,
vom Schleifen mit héchster Schliffgi-
te Uber die gezielte werkstoffabhan-
gige Schneidkantenhomogenisierung
und Oberflachenpolitur bis hin zur
Hartstoffbeschichtung. Alle Prozesse
werden im Detail aufeinander abge-
stimmt. Unsere oberste Prioritat sind
zufriedene Kunden.

Welche Entwicklungen national/
international bereiten lhnen
Sorgen?

Raffael Eberle: Erfreulicherweise sind
wir breit aufgestellt und analysieren
jedes Jahr, flr welche Bereiche un-
sere Produkte (noch) geeignet sind.
Da der Verbrennungsmotor politisch
nicht mehr gewaollt ist, hinterfragen
wir genau, was weiterhin fur ein Auto
bendtigt wird und welche Produk-
te in die Bremsen, in das Interieur
oder beispielsweise in Scharniere
gehen. Wir sind global aufgestellt
und bedingt durch unseren breiten
Produktmix haben wir diesbezlglich
weniger Sorgen. Die grofdte Heraus-
forderung sehen wir tatsachlich in den
politischen, teilweise willkirlichen
Entscheidungen und hier kénnte der
gesamte Standort Deutschland in
Gefahr geraten. GroRere Kunden ha-
ben heute schon die Produktion nach
Ruménien, Turkei, Brasilien oder China
etc. verlagert. Vergleichen wir die
Personal- oder Energiekosten, die
Steuerlast, den Fortschritt des digita-
len Ausbaus oder betrachten wir den
immensen burokratischen Aufwand,
so wird der Wettbewerbsnachteil fir
deutsche Unternehmen immer sicht-
barer. Wir kbnnen nur noch staunen,
was durch europaische Fordermittel
im Ausland subventioniert wurde und
dadurch dort entstehen konnte, wie
beispielsweise modernste Gebaude-
techniken oder Hightec Automatisati-
on usw. Einst haben wir mal der Welt
die Rucklichter gezeigt, diese Zeiten
sind lange vorbei und andere Natio-
nen disen an uns vorbei.

Wie wird denn das Produkt in zehn
Jahren aussehen oder was wird
der Markt fordern?

Gunter Eberle: Werkzeuge werden
immer komplexer. Mehrere Opera-
tionen werden mehr und mehr in
einem Werkstlck/Werkzeug zusam-
mengefasst. Dadurch sind weniger
Wechselplatze an der Maschine er
forderlich und folge dessen ergeben
sich natlrlich Kosteneinsparungen.
Wir sind heute schon besonders leis-
tungsstark, wenn es um Kombinati-
onswerkzeuge geht und bieten kom-
binierte Losungen aus Vollhartmetall,
PKD oder WSP-Inserts an. Hier haben
wir uns erfreulicherweise auch einen
gewissen Vorsprung in der Branche
erarbeitet.

Generell hat der Markt den Anspruch,
leichte Bauteile einzusetzen, die
Leichtbauweise wird sich in vielen Be-
reichen durchsetzen. Dies kommt uns
teilweise sogar entgegen, denn mit
unseren Ldsungen bezlglich Hartme-
tall-Diamantbeschichtungen oder den
PKD-Werkzeugen sehen wir grofde
Chancen in diesem Bereich.

Welche Plane verfolgen Sie fiir die
kommenden zehn Jahre?

Raffael Eberle: Den Weg, den wir in
den letzten zehn Jahren eingeschlagen
haben, mochten wir kontinuierlich
und genauso passioniert in ahnlicher
Art und Weise weiterverfolgen. Durch
diese Perfomance ist es uns dann
moglich, den Markt weiter auszubau-
en, um mehr Marktanteile zu erlan-
gen. Wann immer ein Kunde ein Zer
spanungsproblem hat, soll er direkt an
HAM denken. HAM oder nicht HAM,
das ist dann die Frage. Aber eines
steht fest: ,Wir HAM die Lésung”

Hartmetallwerkzeugfabrik
Andreas Maier GmbH
Stegwiesen 2

88477 Schwendi-Hbérenhausen
Tel. +49 (0)7347 61-0
info@ham-tools.com
www.ham-tools.com

DIAMANTWERKZEUGE

e Diamant-Abrichtrollen

e Diamant-Formrollen

e CBN- und Diamant-Schleifkorper
e Abrichtdiamanten

e Abrichtplatten

e Messtaster

» Harteprifdiamanten

S TRO Diamantwerkzeuge GmbH
Kinzigheimer Weg 2e e D-63486 Bruchkabel
Telefon: 06181/9740-0

EMail: info@stroh-diamant.de

www.stroh-diamant.de




