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The evergrowing category of luxury sex toys for men represents an
excellent opportunity for them to expand their options when it comes to
self-pleasure. LELO offers a broad selection of award-winning pleasure
devices, from powerful prostate massagers and penis rings to unique
app-controlled male masturbators. Those seeking to experience powerful
catharsis and reach new heights of self-play will be delighted to get their
hands on them and turn their fantasies into reality.

= FOR YEARS WIDE RANGE OF
I TO COME PLEASURE SETTINGS
made for long-term from a teasing murmur
satisfaction to a satisfying pulse

SCULPTED FOR 100%
YOUR PLEASURE WATERPROOF

fit your body like a glove perfect for the bath and shower

GLOBAL EXTRA-SOFT
BESTSELLER SILICONE

longer time for pleasure ultra-smooth premium silicone
that’s extra soft to the touch




F1S™ V2

A legendary pleasure console that is the
ultimate act of self-love with double the power,
a more pliable sleeve, and a wider range of
sonic intensities.

HUGO™

The ultimate remote-controlled prostate
massager for unlimited pleasures with a smooth
design perfect for achieving bigger, better, and
even hands-free orgasms.

LOKI Wave™ 2

A vibrating prostate massager for daring solo
or couple play. It surges inside in a finger-like
massage motion, easily reaching the prostate
using WaveMotion™ technology.

TOR™ 3

An app-controlled couples’ ring made of
premium body-safe silicone, ideal for all shapes
and sizes, that transfers the sensations to both
partners.

LELO HEX™

Strength and sensitivity with flexibility and
stretch. LELO HEX™ is the ultra-thin condom
the world has been waiting for for 70 years.
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OIr'wQo
Liebe Leser,

die ersten Messen
unserer Industrie liegen
schon etwas hinter
uns, da geht es auch
schon weiter mit einer
Reihe von Unterneh-
men organisierten
Veranstaltungen. Auch
an diesen lasst sich
leicht festmachen, wie
sehr sich unser Markt
gewandelt hat, denn
die Hausmessen von
friiher, die vor allem im
Zeichen von Rabatten
und Sonderangeboten
standen, gehdren lange
der Geschichte an.
Nicht dass es keine Ge-
legenheit mehr gibt, auf
den angesprochenen
Events das eine oder
andere Schnéppchen
zu schlagen, aber der
Fokus hat sich veran-
dert. Heute nehmen
die Teilnehmer dieser
Veranstaltungen mehr
mit, als zig Produkte
zum Sonderpreis: es
geht um Informationen,
Produktwissen, Ver-
kaufstraining, Markt-
trends, den Austausch
zwischen Industrie und
Handel, also all das,
was den Einzelhandlern
dienlich dabei ist, ihre
Geschéfte erfolgreich
fuhren zu kénnen.

In diesem Sinne,
Matthias Johnson

Iroha mai verandert das Konzept
vibrierender Freudenbringer

Haptic WAVE Technologie

iroha mai bietet eine véllig neue Art der Vibration mit einem tieferen, drei-
dimensionalen Erlebnis, das im ganzen Koérper splirbar ist.

Die Haptic WAVE
Technologie,
die auf der gleichen

Technologie basiert,
die auch in Smart-

schaffen. Der Benut-
zer kann die Intensi-
t&t steuern und aus

zehn klangbasierten
Rhythmusmustern

phones, Game
Controllern und anderen Geraten zum
Einsatz kommt, bietet ein taktiles Fee-
dback durch Vibration und Bewegung
und verandert damit das Konzept der
Vibration grundlegend. Die Haptic
WAVE Technologie wandelt nieder-
frequente Schallwellen in Vibrationen
um, die den Tast- und Bewegungssinn
stimulieren und so ein realistisches
Erlebnis fir den Korper des Benutzers

wahlen, um ein noch
nie da gewesenes Erlebnis von tiefen,
schwingenden Vibrationen im gan-
zen Korper zu erleben. Voneinander
getrennte Tasten geben dem Benutzer
auBerdem Freiheit und Kontrolle, so
dass es viel einfacher ist, zwischen
den verschiedenen Klangwellenmus-
tern zu wechseln. iroha mai ist in zwei
Varianten erhaltlich: TOKI (rosa) und
TSURU (weiB3). e

Cottelli Party: Sexy Looks filr heiBe Partyndchte

Vier neue, raffinierte
Hingucker fur heile
Partynachte sind ab
sofort Uber den ORION
Wholesale erhaltlich:

werden sie in Verpackun-
gen aus hochwertiger
Kartonage, die auch als
Geschenkverpackung
genutzt werden kann. Die

Bei den Designer-Stlcken von
Cottelli Party setzen hautenge Wet-
look-Stoffe mit sehr angenehmen
Trageeigenschaften die weiblichen
VorzUge raffiniert in Szene. Geliefert

06 :

Kartonage ist ummantelt von einem
zusatzlichen Schuber mit Detail-Ab-
bildungen des jeweiligen Artikels
sowie der Artikelbeschreibung in
mehreren Sprachen.
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Butterscotch von Wicked

Jetzt bei Tonga erhaltlich

Nach den neuen Gleitgel-Geschmacksrichtungen von Simply und der Einfiihrung
von drei Massagecremes bringt Wicked nun Butterscotch auf den Markt.

Diese neue leckere Erganzung der Wicked mittel auf Wasserbasis ist frei von Propy-
Flavour Collection kann verzehrt werden lenglykol und Parabenen und zu 100%

und eignet sich hervorragend fur lan- vegan. Das neue latexfreundliche Wicked
ganhaltende Spiele jeglicher Art. Wicked Gleitmittel ist mit Olivenblattextrakt ange-
Butterscotch ist ein Gleitmittel, das auf reichert und eignet sich hervorragend fur
der Zunge zergeht wie ein Bonbon. Es ist orale und andere Spielarten. Es lasst sich
nie klebrig, hat keinen Nachgeschmack leicht mit Wasser abwaschen. Jetzt

und ist nur mit Stevia gesiBt. Das Gleit- bei Tonga erhaltlich. e

POLYPOS
MASSAGER

« Mit 7 Vibrations-Modi

« Weich

« Flexibel

« Wasserdicht

- Wiederaufladbar

« Einfache und
komfortable Bedienung
mit der Ein/Aus-Taste

y'

Schneider & Tiburtius Rubber Vertriebsgesellschaft mbH

D-66787 Wadgassen-Hostenbach STRUBBI.COM
RUBBER T +49 6834 4006-0 - F +49 6834 4006-11
info@st-rubber.de
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Prostata-Vibrator von Black Velvet

Neu beim ORION Wholesale

Der ORION Wholesale erweitert ab sofort sein umfangreiches Sortiment
von Black Velvets fiir die anale Lust. Neu im Sortiment ist jetzt der
,Prostate Vibrator’ fiir aufregende Anal-Massagen.

rist optimal geformt und mit leicht
Eabgewinkelter, flexibler Kugelspit-
ze und Kugel-Verdickung, die bei der
Anal-Massage speziell seine Prostata
und den Anus vibrierend verwdhnen.
10 Vibrationsmodi sorgen dabei fur
aufregende Abwechslung und sind per
Knopfdruck direkt am Toy bequem rauf
und runter steuerbar. Rundherum mit
einer samtig-seidigen Soft Touch Textur
Uberzogen, sorgt der Prostata-Vibrator

beim analen Stimulieren flr leichtes
EinfUhren und hochsten Verwdhn-
komfort. Wiederaufladbar ist er mit
beiliegendem USB-Ladekabel. Geliefert
wird der ,Prostate Vibrator’ in einer
hochwertigen Karton-Verpackung mit
mehrsprachigen Artikelbeschreibungen.
Der Umwelt zuliebe wurde bei der
Verpackung komplett auf Plastik
verzichtet — auch das Tray, in dem

das Toy platziert wird, ist aus Pappe. &

GLAMOUR Germany empfiehlt pjur INFINITY

GLAMOUR Germany empfiehlt pjur
INFINITY in einem Artikel auf ihrer
Website und bezeichnet es zuséatz-
lich als derzeit schonstes Gleitgel,
das mit der fur den Erotikhandel typi-
schen Optik bricht. Das Thema Gleit-
gel beschéftigt zunehmend Frauen
jeglichen Alters und wird daher auch
immer haufiger in bekannten Lifes-
tyle-Magazinen thematisiert. Dabei
sind die besprochenen Themen
vielseitig: Welche Sorten Gleitgel gibt
es Uberhaupt? Wie verwendet man

08 :

Gleitgel richtig? Und was sind die
besten Gleitgele? Bei so viel Ange-
bot fallt die Auswahl schwer und
deswegen hat die GLAMOUR die 12
besten Produkte, die es derzeit auf
dem Markt gibt, zusammengetragen.
Diese Liste wird von der wasserba-
sierten Formulierung von pjur INFINI-
TY angefuhrt. Nicht nur die Qualitat
hat die Redaktion Uberzeugt, son-
dern auch die moderne Optik, die
es zum perfekten Accessoire flr den
Nachttisch macht.
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76033

Grace String

with Keyhole back
Daring Intimates
RRP: €17,99

DAR

INTIMATES

76031

Lily Embroidered
String

Daring Intimates
RRP: €11,99

WWW.SCALA-NL.COM
SALES@SCALA-NL.COM
+31 (0)24 202 2390

76032

Glam Chain String
Daring Intimates
RRP: €19,99

76030

Valerie Monarch
Crotchless String
Daring Intimates
RRP: €9,99
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Europas bedeutendste
Erotikfachmesse:

¢ Nur fur Fachpublikum

¢ Freier Eintritt fur
registrierte Fachbesucher

e Konzentrierte
Kundengesprache in
Business-Atmosphare

¢ Internationales markt-
relevantes Ausstellerfeld

e Shuttle-Service zu den
Partner-Hotels

e Catering fur lhre Kunden

e Einzigartiges
Ausstellungsgelande in
der Expo-Stadt Hannover

e Oktoberfest fur alle
Besucher und Aussteller

mediatainment productions GmbH
eroFame GmbH

GroBe KampstraBe 3

31319 Sehnde

Germany

Tel: +49(0)5138 60 220-0
Fax: +49(0)5138 60 220-29
info@erofame.eu
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RKiiroo begruft Tanya

Tate im Feel Star Lineup

Zusammenarbeit geht in die vierte Runde

Kiiroo begriiBt die Branchenikone Tanya Tate in der Feel Stars Collection.
Fans kénnen nun Dank ihres personalisierten Feel Tanya Stroker Sleeves

er Feel Tanya Stroker Sleeve wurde
DfUr den Keon von Kiiroo entwi-
ckelt und ermdglicht es den Nutzern,
jede Bewegung von Tanya zu spuren,
wahrend sie sich interaktive Inhalte
ansehen. Das Stroker Sleeve selbst ist
so konzipiert, dass er Tanyas Anatomie
nachahmt und durch seine kontrastrei-
che Textur und Enge ein intensives Ver-
gnugen bietet. ,lch fuhle mich geehrt,
meinen Fans ein so persdnliches Erleb-

nis zu bieten, bei dem sie mich wirk-
lich splren kénnen®, sagt Tanya. ,Ich
schétze die Moglichkeit, die Fantasien
meiner Fans zum Leben erwecken zu
kdnnen. Ich danke Kiiroo und meinen
Fans, dass sie mir das Privileg gewéah-
ren, gemeinsam auf unsere intimste
Reise zu gehen.” Die EinfUhrung von
FeelTanya Tate ist die vierte Produkt-
kooperation, die Kiiroo seit 2016 mit
Tanya Tate eingegangen ist. e

Le Wand préasentiert neuen
Lila-Farbton fUr den Le Wand Massager

Die Le Wand Kollektion wachst mit
dem Debt eines prachtigen Li-
la-Farbtons und den neuen Aufsatzen
namens Flick und Stroke.. Ebenfalls
neu von Le Wand ist ein Paar neuer
Aufsatze, die so konzipiert sind, dass
sie genau auf den Kopf eines Le Wand
Rechargeable Vibrating Massager
passen und mit ihren einzigartigen
Formen und Texturen eine gezielte
Stimulation erzeugen. Zu den neuen
flexiblen Silikonaufsatzen gehort der Le

Wand Flick, der mit einer vibrierenden,
zungenahnlichen Spitze ausgestattet
ist, die schnell auf und ab flackert,

um oralen Genuss zu simulieren. Die
flache Form des Flick kann fUr einen
groBeren Stimulationsbereich verwen-
det werden, wenn er Uber die Kilitoris,
die Penisspitze, die Brustwarzen oder
eineandere erogene Zone gelegt wird.
Le Wand Stroke verwandelt den Vib-
rator in eine sensationelle Masturbati-
onshdlle fUr den Penis.

www.eline-magazine.de - 06/2023
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TABOOM Dona ist

exklusiv bei SCALA erhaltlich

Bondage

TABOOM Dona ist ein hochmodernes Bondage-Label, das die Schénheit
und das Vergniigen von Bondage kombiniert und zelebriert.

nspiriert von der beriGhmten Dona-
tella verschiebt die Kollektion die
Grenzen von Stil und Design und
verwischt die Grenzen zwischen
Mode und Fetisch. Jedes Teil der
Kollektion ist so konzipiert, dass
es sowohl sinnlich als auch stilvoll
ist und einen verflhrerischen und
provokativen Look erzeugt. Die
Kleidungsstucke sind aus luxuridsem

vergoldetem Metall und weichem
veganem Leder gefertigt. Die Pro-
dukte wurden entwickelt, um das
sinnliche Erlebnis zu steigern und
Nutzer auf die nachste Stufe der
Lust zu bringen. Von Handschellen
Uber Peitschen bis hin zu Fesseln
bietet TABOOM Dona alles, was
Verbraucher brauchen, um ihre
wildesten Winsche zu realisieren. &

Je Joue eroffnet sein neues
europaisches Logistikzentrum

Je Joue freut sich, die Eréffnung seines
neuen europdischen Logistikzentrums
bekannt zu geben, das nur wenige
Kilometer von Rotterdam entfernt liegt.
Das neue Zentrum wird es der Marke
ermoglichen, ihren Kunden in ganz Eu-
ropa einen schnelleren und effizienteren
Service zu bieten. Da das neue Lager
innerhalb der EU liegt, kann Je Joue
Bestellungen effizienter und ohne die
Probleme mit den Zollbestimmungen,
die beim Versand aus dem Vereinigten
Konigreich auftreten, bearbeiten und
versenden. Das neue Lager ist bereits
vollstandig mit der gesamten Produkt-

palette von Je Joue und den dazuge-
horigen Materialien bestlckt und bereit
fur den Versand von Bestellungen!
John Gorman, Geschéftsfuhrer von Je
Joue, sagt: ,Wir freuen uns sehr, unser
neues europaisches Logistikzentrum in
Rotterdam zu ertffnen. Europa ist seit
jeher eine wichtige Region fur Je Joue
und wir wollen unsere Handelspartner
wesiterhin mit einem effizienteren Service
unterstitzen. Wir freuen uns auf die
Zukunft, denn wir werden die Marke Je
Joue weiter ausbauen und freuen uns
auf die Zusammenarbeit mit neuen und
alten Kunden in Europa“.

www.eline-magazine.de - 06/2023
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Der Unicorn Dildo

Neu von Lola Games

Der Unicorn Dildo aus der Flo Kollektion von Lola Games besteht aus
Liquid Silicone, das sich weich und zart anfiihlit. Er besitzt ein helles
reliefartiges Design, das fiir atemberaubende Empfindungen sorgt.

iese einzigartige Textur verleint
Dintimen Momenten ein aufre-
gendes Element und sorgt fUr ein
einzigartiges Erlebnis. Der Dildo
verfligt Uber einen Saugnapf-Sockel,
mit dem er sicher an jeder flachen
Oberflache befestigt werden kann,
S0 dass er freindndig genutzt werden
kann. Das Glitzern auf der Ober-
flache des Dildos sorgt fur einen
zusatzlichen Hauch von Magie. Der
Unicorn Dildo eignet sich sowohl
fUr das Solospiel als auch fur die
Verwendung zu zweit und ist leicht

zu reinigen und zu pflegen. Lola
Games agiert sozial verantwortlich
und schon natirliche Ressourcen
durch den Verzicht auf Plastik und
Uberflissiges Papier. Jeder Dildo aus
der Flow Kollektion ist frei von Pht-
halaten und wird sorgfaltig in einem
biologisch abbaubaren Stoffbeutel in
einer Vollkartonverpackung aufbe-
wahrt. Detaillierte Informationen Uber
die Lagerung und Pflege des Toys
kénnen durch Scannen des QR-
Codes auf der Verpackung
abgerufen werden. e

DREAMLOVE stellt die neue

HEAVENLLY Kollektion vor

Wer auf der Suche nach einzigarti-
gen Dessous fur einen besonderen
Anlass ist, der sollte die HEAVENLLY
Kollektion in Betracht ziehen., die im
wahrsten Sinne des Wortes mit einem
himmlischen Design Uberzeugt...
zartes, durchsichtiges Mesh mit auf-
gestickten kleinen Blumen, dreiecki-
ge, weiche Cups, bequeme Héschen

und vieles mehr, denn die
HEAVENLLY Kollektion steht fur Viel-
seitigkeit. Egal zu welcher Jahreszeit
oder zu welchem Zweck, die neue
Kollektion ist flr jeden Anlass die
perfekte Wahl. Die HEAVENLLY
Kollektion ist ab sofort bei Dream-
love, einem offiziellen Vertriebspartner
von Obsessive in Europa, erhaltlich. e
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Nexus Forge vibriert

Neuer Penisring ist lieferbar

Nach dem groBen Erfolg der verstellbaren Cockringe aus der Forge Linie
bringt Nexus jetzt auch eine vibrierende Version auf den Markt.

edes Produkt in der Linie ist mit
\J einem ,Slide to fit* Toggle ausge-
stattet, der es dem Benutzer ermdg-
licht, seine Passform mit Leichtig-
keit zu finden. Alle Ringe sind aus
hochwertigem Silikon gefertigt, das
stark, aber dennoch flexibel ist und
nicht an den Haaren klebt, was dem
Benutzer optimalen Halt und Komfort
bietet. Die neue vibrierende Version
sorgt mit seinem starken Motor mit

sechs Geschwindigkeiten flr eine
spezielle Dynamik. Getragen werden
kann Forge Uber oder unter dem
Penis oder hinter den Hoden. Die
starken Vibrationen bereiten dem
Trager oder seinem Partner Freude,
je nachdem, wie er ihn tragt. Ne-
xus Forge ist wiederaufladbar und
spritzwassergeschutzt, was ihn zu
einer perfekten Erganzung fur jede
Sex Toy Sammlung macht. e

Sync Lite

We-Vibe hat mit Sync Lite einen
weiteren Paarvibrator auf den Markt
gebracht. Sync Lite bietet noch mehr
Vergntgen und Intimitat fir Paare.
Das neue Produkt erméglicht es
Paaren, den Vibrator Uber ihr Smart-
phone zu steuern, neue Vibrati-
onsmuster zu erstellen und so das
gemeinsame Erlebnis ganz individuell
zu gestalten.Das verbesserte ergo-
nomische Design sorgt fur maxima-
len Komfort und noch mehr Vergnu-

gen als die Vorgangermodelle. Der
intuitive Vibrator ist besonders fur
experimentierfreudige Paare geeig-
net, die ihre Leidenschaft noch wei-
ter vertiefen wollen. Der schlankere
Arm des Vibrators wird eingeflhrt
und kann wahrend des Sex getra-
gen werden. Sync Lite kann mit der
We-Vibe Fernbedienung gekoppelt
werden, funktioniert aber auch ohne.
Der neue Paarvibrator ist in zwei
Farben erhaltlich: Aua und Pink. &
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WARMING
VIBRATORS

WHOLESALE

0553409

0553395

0553417

0553387

VIBRATIONS-GENUSS IN EINHEIZENDER VIELFALT.

MEETS

ORION-WHOLESALE.com

Tel. +49 461 5040-308 - wholesale@orion.de
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Der brandneue BRUTUS Sling Stand

Neu bei DUSEDO

Das Sling Stand Kit von BRUTUS enthélt alles, um sofort loslegen zu
kénnen: einen Rahmen, griffige GummifiiBe, eine Matte mit Kissen, Gurte,
Steigbligel und eine robuste Tragetasche fiir den Transport des Ganzen.

er Aufbau des BRUTUS Sling

Stand dauert nur rund zehn Mi-
nuten und geht leicht von der Hand.
Somit entfallt das Bohren von L6-
chern in Wande oder Decke, um eine
Schaukel aufzuhéngen. Der gesamte
Rahmen des BRUTUS Sling Stand
wurde einem dynamischen Belas-
tungstest von 150 Kilo unterzogen,
so dass er auch fur schwere Men-

schen sicher zu verwenden ist. Dank
der leicht verstellbaren Gurte mus-
sen Nutzer auch nicht mehr aus der
Schaukel aussteigen, um die Hohe zu
verstellen. Die Gurte sowie die Matte,
die aus robustem Nylon gefertigt sind,
koénnen einfach abgetrennt und in der
Waschmaschine gesteckt werden.
MaBe im aufgebauten Zustand: 200
cm hoch, 125 cm breit, 160 cm tief. &

Sefuelo — Verfihrerische

Nippelklemmen und Butt Plugs

Senuelo, eine neue Toy Linie von
Chisa, ist jetzt erhéltlich. Es handelt
sich um eine Kollektion von gut ge-
stalteten Anal Plugs und eleganten
Nippelklemmen. Dank ihrer exqui-
siten Designs, wie zum Beispiel
flauschigen Schwéanzen, eignen
sich diese Produkte perfekt fur
Rollenspiele. Vom Anfanger bis zum
erfahrenen Sex Toy Kenner ist flr
jeden etwas dabei. Die verstellbaren

20

Nippelklemmen passen sich perfekt
an unterschiedliche NippelgréBen
an, wahrend die Anal Plugs in ver-
schiedenen GroBen erhéltlich sind.
Mit ihren spitz zulaufenden Kopfen
und gebogenen Koérpern sorgen die
Plugs fur sanfte anale Erlebnisse,
wahrend die stabilen Sockel eine
sichere Anwendung gewabhrleisten.
Das gesamte Sortiment umfasst 18
verschiedene Formen. e
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50 ml
50 ml 0624926
0624942 200 ml
200 ml 0624934
0624950
* VEGAN e AUF WASSER-/BIO GLYCERIN-BASIS
 TUBE AUS PE AUF ZUCKERROHRBASIS
100% MADE IN
VEGAN GERMANY
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Dreamlove prasentiert neue
Vibratoren von GALATEA

Jetzt kompatibel mit WATCHME-Technologie

Die Sex Toys der Marke GALATEA wurden speziell fiir Paare
entwickelt, die dem Vorspiel oder dem Sex an sich das gewisse

Extra verleihen wollen.

ie Marke richtet sich an alle

D Paare, die das Beste aus ihren
aufregenden Abenteuern im Schlaf-
zimmer machen wollen und die ihren
Hoéhepunkt erreichen wollen, wah-
rend sie gleichzeitig ihr Vergniigen
teilen. Die neuen GALATEA Produkte
verbinden tiefe und leise Vibrationen
mit einem modernen Design, das die
Aufmerksamkeit und das Herz jedes
Benutzers erobern wird. Die neuen
GALATEA-Produkte sind auch mit
der WATCHME-Technologie kompa-
tibel. Was ist die |dee hinter dieser
drahtlosen Technologie? Es handelt

sich um eine ’sexuelle Smartwatch’
(nicht im Lieferumfang enthalten),

mit der die Nutzer die GALATEA Sex
Toys steuern kdnnen. Sie konnen die
Vibration aktivieren/deaktivieren, die
Vibrationsmodi andern und die In-
tensitat der einzelnen Vibrationsmodi
mit der WATCHME Watch andern.
Die Nutzer kdnnen ihnre GALATEA
Toys auch mit anderen Sex Toys syn-
chronisieren, die mit der WATCHME
Technologie kompatibel sind, um die
Funktionen und Vibrationen dieser
Sex Toys zu steuern. Jetzt erhaltlich
bei Dreamlove. e

SPRING-OFFER Special bei ST RUBBER

Das SPRING-OFFER Special ist
gestartet! Vom 02.05.2023 bis zum
19.06.2023 sind bei ST RUBBER
viele Artikel von Top-Marken wie
z.B. Satisfyer, Joydivision, EROS,
MY.SIZE PRO, LONDON, LELO,
Billy Boy, MALESATION und vielen

22

anderen bis zu 74% reduziert. Nur
solange der Vorrat reicht! Bei wei-
teren Ruckfragen hilft Ihnen gerne

der Kundenservice von ST RUBBER
unter der Telefonnummer 06834
4006-0 oder besuchen Sie einfach
den Online Shop: www.strubbi.com &
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Rumble in the sex toy jungle

Der Wandel zu nachhaltigeren Verpackungen fir Vibratoren und Dildos

ro

Hersteller setzen verstérkt
auf recycelte und recy-
celbare Verpackungen.
Sie tragen damit ihren
Teil zu einem schonenden
Umgang mit Ressourcen
bei. Aber es gibt auch
Stimmen, die darauf hin-
weisen, dass Verpackun-
gen mehr sind als nur
Boxen aus Karton. Von
einem Richtungsstreit zu
sprechen, ist (ibertrieben,
aber es besteht auf jeden
Fall Diskussionsbedarf.

Wir sollten nicht vergessen, dass
unsere Industrie ihren Teil zum
weltweiten weltweiten Abfallproblem
beitragt. Wir stellen jeden Tag
Hunderttausende von Plastikprodukten
her, von denen die meisten nicht
recycelt werden kdnnen und schlief3lich
auf einer Mulldeponie landen. Solange
nicht jedes Sex Toy und seine
Verpackung aus biologisch abbaubaren
Materialien hergestellt werden kann -
was ich stark bezweifle und was zu
unseren Lebzeiten fast unmdglich sein
durfte - mUssen wir unser Bestes tun,
um die Belastung der Umwelt so gering
wie mdéglich zu halten. Sicherlich
erwarten einige Verbraucher von
Luxusprodukten ein luxuridses
LAuspackerlebnis’, aber wir kdnnen
dies zu einem gewissen Grad mit
Zusatzartikeln bieten, die
wahrscheinlich nicht einfach
weggeworfen werden. COTR Inc. zum
Beispiel verpackt seine Produktsets oft
mit witzigen kleinen Extras wie Logo-
Pins aus Emaille, Aufnahern mit frechen
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Sprichen und stabilen Anleitungsheften
mit aufklarenden Informationen und
kreativen Vorschlagen. Das macht
einen Unterschied zu den haufig von
Herstellern genutzten
verschwenderisch billigen
Werbegeschenken und dem
zusatzlichen Plastik, Papier etc., um
den Konsumenten die lllusion zu
vermitteln, sie bek&men mehr fur ihr
Geld. Brauchen die Kunden diese
Dinge wie grelle Marketingbroschuren,
Produktproben minderwertiger
Gleitgele etc. wirklich? Brauchen die
Konsumenten eine Verpackung, die
einen ganzen Mulleimer fUllt? Muss
,Luxus‘ im Zusammenhang mit
,erschwinglichem Luxus' mit extra
Plastik, extra Pappe und extra Papier
betont werden? All das muss weg, um
den Konsumenten ein Vorbild zu sein. €
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Ohne Zweifel, wir alle missen Mll
vermeiden und die Kreislaufwirtschaft
férdern. Somit ist es nur richtig, dass Sex
Toy Hersteller auch beim Thema Verpa-
ckungen umdenken. Dass der eine
diesen Wandel mehr begriBt als der
andere, liegt in der Natur der Sache.
Verpackungen sind mehr als nur Schutz-
oder Transporthullen, sie dienen ebenso
der Information, der Kommunikation
sowie der Werbung und sind fundamental
in Bezug auf das Branding und das
Marketing. Sie spielen Ublicherweise eine
wichtige Rolle bei der Kaufentscheidung
des Konsumenten und es ist kein Ge-
heimnis, das ansprechende Verpackun-
gen den Verkauf eines Produkts fordern
koénnen. Das Sprichwort ,Das Auge isst
mit* kdnnte hier nicht besser passen und
welchen Stellenwert allein das Auspacken
von Produkten genieBt, zeigen die
unzahligen ,Unboxing‘ Videos im Internet.
Fdr nicht wenige Konsumenten ist das
Auspacken ein Erlebnis an sich, das vor
der eigentlichen Nutzung des Produkts
beginnt. Und es scheint, als mache eine
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Contra

aufwendige und luxuritse
Verpackung dieses Erlebnis
noch um einiges schoner.

Nicht nur Herstellern von
hochpreisigen Produkten im
Luxussegment, sondern
maoglicherweise alle jenen, fur
die Verpackungen aus bereits
genannten Grinden ein
wichtiges Instrument darstellen,
stellt sich also jetzt die Frage
nach der Umsetzbarkeit, wenn
sie ihre Verpackungen andern
wollen. Das soll nicht bedeuten,
dass sich Ressourcenschonung
bzw. Nachhaltigkeit mit anspre-
chendem Design beiBen muB,
aber es stellt durchaus eine
Herausforderung dar (der sich
immer mehr Hersteller mit sehr
ansprechenden Ergebnissen
stellen), all die erwéhnten
Faktoren unter einen Hut

zu bringen, um dem gerecht

zu werden, was eine
Verpackung ausmacht. e

Matthias Johnson,
Chefredakteur
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What are you proud of?

pjur startet mit einer groBen Kampagne in den Pride Month

Die Monate Juni und
Juli widmet pjur der
LGBTQIA+ Community
und feiert jede einzelne
Farbe des Regen-
bogens. Themen

wie Diversitét,
Inklusion, Toleranz,
Empowerment und
Selbstverwirklichung,
also das ‘Bunte’ und
die Vielfalt der
Gesellschaft stehen
im Fokus dieser
Kampagne. pjur
méchte alle - in-

und auBerhalb

der Community -
ansprechen und

mit ihnen gemeinsam
#allaspectsoflove
feiern. Hierftir

hat pjur eine groBe
Kooperation mit
deutschen Influencern
gestartet.

pjur’s Motto #loveislove begeistert
deutsche Influencer

Unter dem #loveislove stellt pjur die
Liebe in all ihnren Facetten in den
Mittelpunkt. Denn jede/r verdient
Liebe und soll sein/ihr Liebesleben
individuell gestalten durfen. Mit der
Kampagne will pjur die Menschen
ermutigen, das Leben und die Liebe
in seiner Vielfalt zu zelebrieren,
unabhangig von Alter, Geschlecht,
sexueller Orientierung oder Identitat,
Praferenzen und Aussehen.
Zahlreiche deutsche Influencer aus
der LGTBQIA+ Community unter-
stltzen die Kampagne auf ihren
Social Media Kanalen und auf der
Kampagnen- page. pjur hat ihnen
die Frage ‘What are you proud of?’
gestellt und die Antworten sind in-
spirierend. Fur sich beantworten das
Unternehmen die Frage
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pjur
celebrates
all aspects

of love

selbstbewusst: pjur unterstitzt jede/n
dabei, sich selbst kennenzulernen
und das eigene Liebesleben frei von
Tabus zu gestalten. Denn ein erflltes
Liebesleben stérkt das Selbstver-
trauen und ist die Grundlage fUr eine
gute Lebensqualitat. Und darauf ist
pjur stolz. Und nun stellen pjur und
die Influencer ihrer Community die
gleiche Frage — die besten Antworten
werden mit etwas ganz Besonderem
belohnt.

pjur launcht Pride-Box

Denn flr den Pride-Month hat pjur
eine eigene Pride-Box kreiert. Diese
Bundle-Box, die die Bestandspro-
dukte BACK DOOR Relaxing als
auch pjur Aqua beinhaltet, ist nicht im
Handel erhéltlich. Vielmehr ist diese
Bestanditeil eines Gewinnspiels, das
Uber die Landingpage lauft. e
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EVENT

Die Sexual Wellness Industrie geht auf Dildo-Safari

Wenn GroBhéndler oder Distributoren eigene Veranstaltungen durchfiihren, finde diese
bekanntlich gréBtenteils in den jeweiligen Firmengebduden mit ihren Showrooms statt. Nicht
aber so bei SHOTS. Das ,SHOTS Goes Wild‘ Event vom 23. bis 25. Mai fand — ganz getreu dem
Motto - im Safari Park Beekse Bergen statt. Zu diesem auBergewdéhnlichen Ambiente — wer
kann schon Nashérner und Giraffen von seinem Hotelzimmer beobachten? - gehért auch ein
Event Center, in dem sich viele Lieferanten des niederldndischen Distributors présentierten,
aber auch SHOTS Eigenmarken vorgestellt wurden. Zwei Tage lang standen dort perfekt
organisierte und zeitlich getaktete Meetings zwischen Lieferanten/ Marken und Kunden

auf dem Plan. Aufgrund des sehr eindrucksvollen hohen Besucheraufkommens reihte sich
Gespréach an Gespréach an den ,Messestdnden’ der Lieferanten und Marken. Die Begeisterung,
mit derart vielen Einzelhéndlern aus unterschiedlichsten Léndern in Kontakt treten und

einen fiir beide Seiten wertvollen Austausch pflegen zu kénnen, war allen Teilnehmern
anzumerken. Flir die Abendstunden hatte SHOTS gemeinsam mit einigen seiner Lieferanten
ein Unterhaltungsprogramm auf die Beine gestellt. Den Abschluss am Donnerstagabend
bildete — wieder getreu dem Motto - eine Kostiim-Party fiir alle Besucher.
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EVENT

Ralf Albers erklért die Vorziige von SHOTS Eigenmarke REAL ROCK Michael Sonner (HOT)

Das Mister Size Team

Chad Braverman bringt Doc Johnsons
brandneue Linie ,In A Bag*‘ nach Europa

SHOTS Marketing Managerin Roos-Anne Bijen mit Justin Vickers (ABS Holdings)
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EVENT

Alle Lieferanten und Markenreprésentanten — wie hier das Gvibe Team - zeigten sich
von der Organisation des Events sowie von der starken Besucherzahl begeistert

Die ,EAN Giraffe‘ mit
,Medizinmann‘ Vincent Renou (Lets Out)

Ein Blick in die Lingerie Area

Rebecca Weinberg (XR Brands)

SHOTS stérkt mit seiner Veranstaltung dem direkten Austausch
zwischen Handel und Hersteller
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EVENT

Ende und Héhepunkt des SHOTS Goes Wild Event:
die ,Wild Life‘ Motto Party

Tim Brown (Bathmate)
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INTERVIEW

,,Der Erotikmarkt kann definitiv
von anderen Markten lernen.”

Im Fokus: Neukundengewinnung und Markenstarkung

Bernd Poitz,
Geschiftsfiihrer der
Bemapharm GmbH

38 :

eLine hat sich mit zwei ausgew-
iesenen Experten zusammenge-
setzt, um (ber Themen zu spre-
chen, die im heutigen Erotikmarkt
eine immer wichtigere Rolle
spielen: Neukundengewinnung
und Markenstérkung, sprich alle
strategischen MaBnahmen, die
das Ziel haben, neue Kunden zu
gewinnen bzw. die eigene Marke
im Markt zu profilieren, um den
Umsatz zu erhéhen und das
Wachstum eines Unternehmens
oder einer Marke zu férdern.
Uber die ‘Basics’ der Neukun-
dengewinnung und Marken-
stédrkung informiert Bernd Poitz,
Geschiftsfiihrer der Bemapharm
GmbH, wihrend Henning GeBner,
Geschiftsfiihrer der DEVEXGO
GmbH, das Thema anhand von
reichweitenstarken Kampagnen in
den Medien ‘ABOUT YOU Deals’
und ‘DOUGLAS Gutscheinheft’
konkretisiert.

Bernd, du kannst jahrelange
Erfahrungen aus verschiedenen
Mérkten vorweisen und hast dich
auch und besonders der Neukun-
dengewinnung und der Marken-
starkung gewidmet. Kannst du
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einen kurzen Uberblick tiber deine
Aktivitaten geben?

Bernd Poitz: Als ich Ende der 1990er
Jahre mein erstes Unternehmen griindete
- eine Kommunikationsagentur im Gesund-
heitsmarkt - wurde mir schnell bewusst,
dass der Erfolg im Markt abhangig ist von
Kundenwachstum und Awareness. So
entwickelten wir Vermarktungskonzepte
flr unsere Kunden, die auf Neukundenge-
winnung und Markenstéarkung ausgerichtet
waren. Daraus entwickelte sich Gber 16
Jahre einer der fuhrenden Kommunika-
tions- und Vertriebsdienstleister flr den
Gesundheitsmarkt im deutschsprachigen
Raum — die Vendus Sales & Communica-
tion Group. Seit meinem Exit 2018 unter-
stUtze ich als Griinder und Investor diverse
Start-ups in ihrer Marktausrichtung und
strategischen Entwicklung. Meine Aktivi-
taten sind weiterhin auf Neukundengewin-
nung und Markenstarkung ausgerichtet,
SO grundete ich gemeinsam mit einem
Geschéftspartner die Bemapharm GmbH,
ein Unternehmen, das innovative Gesund-
heitsprodukte flr die Bereiche Health,
Beauty und Lifestyle herstellt und ver-
treibt, z.B. den Energie Booster ‘up Green
Power’. Auch erwdhnen moéchte ich die
DEVEXGO GmbH in unserem Verbund,
ein Unternehmen, das spezialisiert ist auf
Coupon-Kampagnen, die auf Neukunden-
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gewinnung und Markenstérkung
ausgerichtet sind.

Gibt es fiir dich ein A und O wenn
wir iber Neukundengewinnung und
der Markenstarkung im Allge-
meinen sprechen?

Bernd Poitz: Es ist entscheidend, dass du
deine Zielgruppe genau kennst, sowie deren
Bedurfnisse, Interessen und Vorlieben. Um
sich von der Konkurrenz abzuheben, musst
du zeigen, warum dein Produkt oder deine
Dienstleistung die beste Wahl ist. Entwickle
eine klare und konsistente Markenbotschaft,
die deine Werte, Vision und Mission wid-
erspiegelt. Diese Botschaft sollte in allen
Marketing- und Kommunikationskanélen
einheitlich vermittelt werden. Nutze ver-
schiedene Marketingkanéle, um deine
Zielgruppe effektiv zu erreichen, dies kann
Social Media, Suchmaschinenmarketing,
Content-Marketing, E-Mail-Marketing,
Influencer-Marketing und andere Kanéle
umfassen. Baue langfristige Beziehungen
zu deinen Kunden auf, um ihre Loyalitat zu
gewinnen. Biete exzellenten Kundenser-
vice, personalisierte Angebote und An-
reize, um die Kundenbindung zu stérken.
Und zu guter Letzt: Uberwache kontinui-
erlich deine MarketingmaBnahmen und

nutze Analysen, um den Erfolg zu messen. )
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Seit einiger Zeit bist du bekanntlich
auch im Erotikmarkt aktiv. Wenn du
die verschiedenen Markte in Bezug auf
Neukundengewinnung und Marken-

starkung vergleichst, wo steht der
Erotikmarkt dann?

Bernd Poitz: Der Erotikmarkt befasst sich
mit intimen und persdnlichen Themen, die

oft als tabu oder sensibel betrachtet werden.

Bei der Markenkommunikation und Wer-
bung mussen diese Aspekte bertcksichtigt
werden, um eine angemessene und respek-
tvolle Ansprache zu gewahrleisten. Dartber
hinaus steht der Erotikmarkt oft vor Ein-
schrankungen hinsichtlich der Werbekanéle.
Bestimmte Plattformen und Medien akzep-
tieren mdglicherweise keine Erotikwerbung
oder haben spezifische Richtlinien, die
beachtet werden mussen. Daher mUssen
Marken im Erotikmarkt alternative und
kreative Wege finden, um ihre Zielgruppe zu
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i

erreichen. Da Erotikprodukte und -dienstle-
istungen oft mit Privatsphare und Diskretion
verbunden sind, ist es wichtig, diese Aspek-
te in der Kundenkommunikation zu bertck-
sichtigen. Es ist entscheidend, ein hohes
Maf3 an Vertrauen und Glaubwdiirdigkeit
aufzubauen, da Kunden moglicherweise vor-
sichtiger sind und nach seriésen Anbietern
suchen. Eine klare Markenidentitat, positive
Kundenbewertungen und ein konsistenter
Kundenservice k&nnen dabei helfen, das
Vertrauen der Kunden zu gewinnen.

Der Erotikmarkt gilt als ein sehr spezieller
Markt. Kann er dennoch von anderen
Markten lernen? Lohnt sich der ‘blick
Uiber den Tellerrand’?

Bernd Poitz: Ja, der Erotikmarkt kann
definitiv von anderen Méarkten lernen. Zum
Beispiel konnen Content-Marketing-Techni-
ken, Social-Media-Strategien oder Influenc-
er-Marketing-Ansatze aus anderen Branchen
inspirierend sein und an den Erotikmarkt
angepasst werden. Die Erfahrungen anderer
Méarkte kdnnen als Inspirationsquelle dienen,
um das Kundenerlebnis im Erotikmarkt zu
verbessern. Der Blick auf andere Markte
kann Ideen und Best Practices liefern, wie
Kundenwinsche und -bedlrfnisse erfullt
werden kdnnen. Andere Branchen sind oft
Vorreiter bei technologischen Innovationen.
Diese Innovationen kénnen auch im Erotik-
markt angewendet werden, um beispiels-
weise den Online-Verkauf, die Kundenin-
teraktion oder die Produktprasentation zu
verbessern. Neue Technologien wie Virtual
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Reality, kiinstliche Intelligenz oder personal-
isierte Empfehlungssysteme kdnnten neue
Mdoglichkeiten fir den Erotikmarkt eréffnen.
Auch ein Blick auf erfolgreiche Marken in
anderen Méarkten kann helfen, die Marken-
bildung im Erotikmarkt zu verbessern. Die
Analyse von Markenwerten, Positionierung
und Kommunikationsstrategien anderer
Unternehmen kann dabei helfen, das eigene
Markenimage zu scharfen und sich von der
Konkurrenz abzuheben.

Social Media gilt im Erotikmarkt (noch)
als ‘Allzweckwaffe’ — weil bezahlbar, hohe
Reichweite, zielgenau etc. Warum ist es
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deiner Meinung nach ein Medienmix flir
Hersteller und Marken dennoch wichtig?

Bernd Poitz: Indem Hersteller auf verschie-
dene Marketingkanéle setzen, wie zum
Beispiel Social Media, Suchmaschinenmar-
keting, Influencer-Marketing, Content-Mar-
keting und E-Mail-Marketing, kdnnen sie
inre Reichweite erweitern und verschiedene
Zielgruppen erreichen. Eine zu starke
Abhangigkeit von nur einem Kanal, wie zum
Beispiel Social Media, kann riskant sein,

da sich Algorithmen &ndern kénnen oder
bestimmte Plattformen Restriktionen fur
erotische Inhalte einflhren kdnnten. Darlber
hinaus nutzen verschiedene Zielgruppen un-
terschiedliche Medien und Kandle. Wahrend
Social Media ein breites Publikum ansprech-
en kann, gibt es moglicherweise spezifische
Nischen und Kundensegmente, die besser
Uber andere Kanéle erreicht werden kénnen.
Ein Medienmix ermdglicht es den Her-
stellern, ihre Zielgruppen gezielt anzuspre-
chen, auf ihre individuellen Bedurfnisse und
Préaferenzen einzugehen und verschiedene
Ansétze fir Kundenbindung und Wiederhol-
ungskaufe einzusetzen. Neben Social Media
konnen beispielsweise E-Mail-Marketing und
CRM-Strategien effektiv sein, um beste-
hende Kunden zu erreichen und langfristige
Beziehungen aufzubauen. Welche Mdéglich-
keiten zum Beispiel die DEVEXGO GmbH bi-
etet, erklart uns gleich deren Geschéftsfuhrer
Henning GeBner. Er beleuchtet fUr uns die
Relevanz des Themas Couponing im Media-
mix. FUr welche Marketingkanéle letztendlich
die Entscheidung auch immer ausféllt, fest

steht, dass eine einheitliche Markenkommu- )
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nikation Uber verschiedene Kanéle hinweg
die Glaubwirdigkeit und das Vertrauen der
Kunden in die Marke erhoht.

Henning, du bist Mitgriinder und Ges-
chéftsfiihrer der DEVEXGO GmbH. Was
genau macht euer Unternehmen und wie
sieht euer Leistungsspektrum in Bezug
auf Neukundengewinnung und Marken-
starkung aus?

Henning GeBner: Wir haben uns mit der
DEVEXGO auf performanceorientierte,
reichweitenstarke Kampagne in geschlos-
senen Zielgruppen spezialisiert. Es stehen
immer die Neukundengewinnung und
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Henning GeBner,
Geschéftsfiihrer der
DEVEXGO GmbH

Umsatzsteigerung im Fokus. Wir bieten
unseren Kunden die Mdglichkeit, in exklus-
iven Verbundmedien wie z.B. den ABOUT
YOU Deals und dem DOUGLAS Gutschein-
heft in Millionenauflagen mit einem Vorteil-
sangebot vertreten zu sein. Darlber hinaus
konzipieren wir mit den gréf3ten Verlagen
ganzheitliche und crossmediale Kampagnen,
bestehend aus Print, digitaler Verldngerung
und begleitenden Social Media Kampagnen.
NatUrlich bieten wir unseren Kunden auch
digitale Plattformen an. Mit unserem Portal
Couponheld.de haben wir im letzten Jahr
eine einzigartige Mdglichkeit geschaffen,

die Schnittstelle zwischen Print & Digital

mit einem Print-to-Web Ansatz effektiv zu
nutzen. Couponheld dient als digitale Ver-
langerung unserer Printmedien. Hier erhalten
unsere Kunden einen maBgeschneiderten
Markenraum, der sowohl mit Bild-, Video
und redaktionellem Content der Marken-
stérkung dient, aber durch die Platzierung
eines Online-Gutscheincodes auch hier die
Neukundengewinnung und Conversion im
Fokus hat.

Wir wollen uns auf eure Produkte
‘ABOUT YOU Deals’ und das ‘DOUGLAS
Gutscheinheft’ fokussieren. Die Marken
‘ABOUT YOU’ und ‘DOUGLAS’ kennt
jeder, aber hast du ein paar Informa-
tionen zu den beiden angesprochenen
Produkten, wie zum Beispiel

Reichweite, Zielgruppe etc.?

Henning GeBner: Mit ABOUT YOU und
DOUGLAS haben wir zwei Premium-Kam-
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INTERVIEW

pagnen im Portfolio mit denen wir re-
gelmaBig sehr gute Ergebnisse fUr unsere
Kunden erzielen. Beide Kampagnen werden
zweimal im Jahr mit einer jeweiligen Auflage
von 1 Million Exemplare umgesetzt. Beide
Medien, die ABOUT YOU Deals und das
DOUGLAS Gutscheinheft werden in den
Paketen von ABOUT YOU bzw. DOUGLAS
an die Kundinnen versendet. Wir erreichen
bei beiden Partnern Uberwiegend weibliche
Kundinnen, die eine hohe Loyalitat auf-
weisen und Lifestylegetrieben sind.

Es heiBt schon seit Jahren immer wie-
der, dass Printmedien tot sind und sich
Werbung in diesen nicht mehr lohnt.
Was erwiderst du bzw. warum beweisen
‘ABOUT YOU Deals’ und das ‘DOUGLAS
Gutscheinheft’ das genaue Gegenteil?

Henning GeBner: Es wird des Ofteren
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gesagt, dass der Markt fur Printmedien im
Umbruch sei. Tatséchlich erleben wir aktuell
einen Wandel zugunsten performanter Print-
medien. Damit sind Anzeigen gemeint, die
sich digital verlangern lassen. Der Endkunde
wird eingeladen, an einer Customer Journey
teil zu nehmen, an dessen Ende ein digitales
Angebot platziert wird. Die Kundenbindung
wird dadurch zusehends und nachhaltig
gestarkt. Das ist aus unserer Sicht ein
notwendiger Schritt, wenn man bedenkt,
dass es den Werbetreibenden nicht mehr
ausschliellich um Awareness-Raising geht,
sondern vor allem, das Kaufverhalten besser
nachzuvollziehen und das eigene Produkt-
portfolio zu positionieren. Insbesondere in
einer Zeit, in der die meisten Kaufabwick-
lungen Mobil durchgeflhrt werden und der
Abverkauf mit Hilfe von QR-Codes wesen-
tlich schneller zur Umsatzsteigerung beitragt.
Hier setzen wir mit unseren Medien an. Wir
erreichen in nur wenigen Schritten E-Com-
merce affine Zielgruppen, die sich bereits

im Kaufprozess befinden und offen sind fur
mehrwerthaltige Angebote, die perfekt auf
sie zugeschnitten sind. Wir fokussieren uns
dabei insbesondere auf den Markt fur Pa-
ketbeilagen. Diesem Bereich wird Year-on-
Year ein stetiges Wachstum zugesprochen
und das aus gutem Grund. Unsere Kunden
nutzen unsere exklusiven Kanale, um ihr
respektives Angebot zielgruppenspezifisch
zu platzieren. Dafur stimmen die Kunden ihre
Angebote auf die entsprechende Zielgruppe
ab, um Neukunden mit niedrigen Akquisi-
tionskosten fur sich zu gewinnen.

Zusatzlich bieten wir mit unserem Portal

Couponheld.de allen Partnern die Méglich- )
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INTERVIEW

keit, Ihr Angebot auch digital zu hinterlegen.
Das Portal ist Multiplikator fUr eine breite
Masse an Menschen, die standig auf der
Suche sind nach neuen Angeboten von
Marken aus dem E-Commerce Bereich.
Unser Anspruch ist es aber nicht nur die
Vorteilsangebote unserer Partner zu verlan-
gern, sondern Kunden mit Hilfe einer qualita-
tiv hochwertigen Ansprache fUr die Marken
zu emotionalisieren. Die RUckmeldungen
unserer Kunden geben unserem Print-
to-Web Ansatz recht, weil wir die Brlicke
schlagen zwischen Awareness-Raising und
Performance. Das ist der Grund, weshalb
sich Printmedien mehr denn je lohnen.

Wenn es um Werbung. Marketingkam-
pagnen etc. geht, fallt friiher oder spater
der Begriff Streuverluste. Wie geht ihr
damit um?

Henning GeBner: Werbung ist ein Be-
standteil einer (in sich schlUssigen) Mar-
ketingkampagne, an dessen Anfang Ziele
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formuliert werden, die der jeweilige Kunde
erreichen mochte. Wir unterstitzen unsere
Kunden beratend, um ihre BedUrfnisse
Zielgruppenspezifisch einzuordnen. Dazu
gehdrt beispielsweise eine einhergehende
Analyse, die sowohl strategische als auch
produktbezogene Ziele beinhaltet. Eine
bestimmte Produktauslegung, die mit einem
spezifischen Warenkorbwert einhergeht, gibt
Aufschluss darUber, fur wen das Angebot
unseres Kunden gedacht ist. Darauf aufbau-
end empfehlen wir Kanéle, in denen gewor-
ben werden sollte, um den gréBtmoglichen
Erfolg zu erzielen. In diesem Zusammenhang
ist es grundsétzlich nicht vermeidbar, dass
es auch zu Streuverlusten kommen kdnnte.
Wir kdnnen aber die individuelle Zielsetzung
mit einer WerbemaBnahme verknipfen, die
dem Endkunden direkt ins Auge sticht und
dazu anregt, sich mit der Marke und / oder
Produkt zu befassen. Mit diesem Vorgehen
kdénnen wir potenzielle Streuverluste reduz-
ieren. Das ist unser Auftrag. Unsere Kam-
pagnen bauen auf groBen Reichweiten auf,
welche dazu beitragen, dass Streuverluste
kompensiert werden kénnen. Mit Bezug auf
den Erotikmarkt schlieBen wir daraus, dass
ein hoher Mediendruck mit einer entspre-
chenden Werbeplatzierung dazu beitragen
kann, dass sich Endkunden mit der Marke
und dem Produktportfolio einhergehender
befassen und zum Kauf angeregt werden.
Das klassische Schubladendenken ist
passé. Erotik ist fester Bestandteil unserer
Gesellschaft und trifft auf eine offene Com-
munity, die alle Altersklassen durchzieht.
Erotik ist Lifestyle und wird auf D2C Ebene
nachhaltig gepragt. Diese Community,

www.eline-magazine.de - 06/2023
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INTERVIEW

ganz unabhangig vom Alter, erreichen wir
mit unseren Medien. Daraus ergibt sich ein
Marktpotenzial fur Neukundengewinnung
und Umsatzsteigerung, welches bei weitem
noch nicht ausgeschdpft wurde.

Niemand investiert gerne ins Blaue -
welche Tools nutzt ihr um eure
Kampagnen, das Nutzerverhalten etc.
auszuwerten?

Henning GeBner: Mit UTM-Parametern
werten wir und unsere Kunden den erzielten
Traffic einer Kampagne aus. Beim Scan
eines QR-Codes kann dementsprechend
nachvollzogen werden, wie viele Endkunden
sich fur die WerbemaBnahme interessiert
haben. Mit der respektiven Einlésung von
Gutscheincodes wird der tatsachliche
Abverkauf gemessen. Wahrend wir den Traf-
fic und die aktivierten Gutscheine in unserem
Portal Couponheld.de auswerten, kbnnen
unsere Kunden dies in ihrem Online-Shop
vornehmen. Die meisten Kunden nutzen
generische Codes, d.h. ein Code, der meh-
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rfach verwendet kann. Es gibt aber auch die
Moglichkeit zum Einsetzen von sogenannten
Unique Codes, d.h. jedes Printexemplare
hat einen individuellen Code, der nur einmal
eingelodst werden kann. Diese Methode geht
mit einem hohen Vorabinvestment einher,
weil beim Druck eine entsprechend hohe
Anzahl an Druckplattenwechsel vollzogen
werden muss. Aus diesem Grund nutzen
die meisten Kunden generische Codes,

die fUr das Tracking ausreichend sind. Fur
Couponheld.de wiederum ist der Einsatz
von Unique Codes moglich. Somit wird eine
unerwinschte Vervielfaltigung im Internet
ausgeschlossen.

Sobald ein Kunde den QR-Code gescannt
hat, kann unser Kunde die kundenspezi-
fische Journey auf seiner Landingpage
nachvollziehen. Diese Informationen dienen
maBgeblich dazu, dass Nutzerverhalten
besser einzuordnen und das Angebot bei
einer Folgekampagne entsprechend anzu-
passen. Manche unserer Partner setzen flr
eine zielgruppenspezifische Kampagne auch
des Haufigeren eigenstandige Landingpag-
es ein, um den Kunden fUr eine bestimmte
Produktkategorie zu gewinnen. Diese Vorge-
hensweise wird zunehmend genutzt, weil
Ein- und Ausstieg wéahrend einer Customer
Journey Aufschluss dartiber geben, wie gut
das beworbene Produkt bei den Endkun-
den performt. Kunden erwagen diesen
Vorgang vornehmlich, um neue Produkte zu
testen, die Markteinfuhrung eines Produkts
voranzubringen und eine Vorauswahl von
Produkten vergUnstigt anzubieten ganz los-
geldst vom eigentlichen Online-Shop.
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INTERVIEW

Zu eurem Kundenportfolio gehéren
mittlerweile auch Unternehmen aus dem
Erotikmarkt und deren Kampagnen sind
erfolgreich verlaufen. Hast du dazu einige
Infos oder Zahlen parat?

Henning GeBner: Die Erotikbranche boomt
und Erotikprodukte werden von Endkunden
stark nachgefragt. Zu dieser Erkenntnis sind
wir auf Grundlage erfolgreicher Kampag-
nen mit Unternehmen aus dem Erotikmarkt
gekommen. Erotikprodukte zahlen heute

auf D2C Ebene zu den typischen Acces-
soires, die Endkunden in den Warenkorb
legen. Vergleichbar mit dem Parfum, den
Ohrringen oder dem neuen Badeanzug fur
den anstehenden Sommer. Dabei gilt es den
richtigen Ton innerhalb einer entsprechenden
Zielgruppe zu treffen und ein Angebot zu
unterbreiten, welches der jeweiligen Leb-
enswirklichkeit entspricht. Ein in sich stim-
miges Werbeangebot hangt immer ein Stick
weit davon ab, welchen Bekanntheitsgrad
die Marke / das Produkt hat und ob das
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Vorteilsangebot den Nerv des Endkunden
trifft. Die dynamische Anwendbarkeit eines
Rabattwerts im Shopsystem des Anbieters
kann beispielsweise Uber Erfolg oder Misser-
folg entscheiden. Ein konkretes Beispiel
aus einer vorangegangenen Kampagne

mit einem Partner aus der Erotikbranche:
Unser Kunde hat einen 20% Rabatt fir den
gesamten Shop angeboten und konnte mit
bereits reduzierter Ware verrechnet werden.
Bei einem 15% Rabattwert auf ein bestim-
mtes Produkt wurden 5% hinzugerechnet.
Ein besonderes Erlebnis fUr den Endkunden,
der sich als Gewinner sieht. Ein anderes
Beispiel: wir haben mit einem anderen Kun-
den sehr gute Erfahrungen mit der Bewer-
bung von Erotik- Adventskalendern in der
Vorweihnachtszeit gemacht. Dabei lag der
Schwerpunkt auf der Experimentierfreud-
igkeit der Kunden, die neue Produkte, die
sie vorher nicht kannten, entdecken wollten.
‘Was steckt wohl hinter Ttrchen #137 Lass
uns gemeinsam entdecken, was es Neues
gibt.” Ein voller Erfolg, wenn man bedenkt,
dass innerhalb kurzer Zeit Produkte im vier-
stelligen Bereich verkauft wurden.

Nicht jedes Unternehmen kann sich
kostspielige Werbekampagnen leisten,
nicht jede Marke kann auf ein riesiges
Marketingbudget zurtickgreifen... sind
eure Kampagnen auch flir kleinere Player
erschwinglich?

Henning GeBner: Wir bieten den bud-
getbezogenen Realitdten unserer Kund-

en entsprechende Angebote. Nicht jede
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INTERVIEW

New Customers

>

Kampagne ist fUr jeden Kunden geeignet.
Hier unterscheiden wir zwischen Print, Digital
und crossmedialen Kampagnen. Es ist fur
jedes Budget etwas mit dabei. Jedoch gilt
es zu beachten, dass wenn eine Marke
eine entsprechende Zielgruppe nachhaltig
erreichen mochte, die dahinterstehende
Kampagne zielgerichtet und kontinuierlich
begangen werden solite. Langfristige Auf-
merksamkeit, Reichweite, Angebot und ein
hoher Mediendruck k&nnen dabei auss-
chlaggebend sein.

Welchen Service bietet ihr euren Kund-
en? Welche Beratung bekommen sie von
euch? Und wie weit sind die Kampagnen
an Wiinsche und Bediirfnisse individuell
anpassbar?

Henning GeBner: Wir ermitteln den Bedarf
unserer Kunden anhand von Vorabanalysen
und Briefings, um besser einordnen zu kdn-
nen, welche Kampagne in Frage kommt. Auf
Grundlage gesammelter Erkenntnisse und
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Straight Ahead T 1

einem internen Wettbewerbscheck sprechen
wir Empfehlungen aus, die den individuellen
BedUrfnissen unserer Kunden entsprech-
en. DarUber hinaus verfligen wir Uber eine
In-House Kreativabteilung, die die Winsche
unserer Kunden auch grafisch umsetzen
kann. Wir arbeiten modular und bieten eine
Vielzahl an Bausteinen an, um das Kampag-
nenerlebnis zu komplementieren. Unsere
Kampagnen und die entsprechenden Add-
Ons, wie z.B. die digitale Verlangerung auf
Couponheld.de, die Erstellung einer individu-
ellen Konzeption zur ErschlieBung einer
Zielgruppe, und andere Marketing-
maBnahmen, die dazu fuhren, dass der
Endkunde einen bleibenden Eindruck hat,
setzen wir maBgeschneidert fir unsere
Kunden um. Das heif3t ganz konkret: wir
beraten, wir gestalten, wir produzieren, wir
verteilen und wir denken out-of-the-box fur
unsere Kunden!

Interessenten kdnnen gerne telefonisch un-
ter 02131 7736260 oder per Email an info@

devexgo.de mit uns in Kontakt treten. e
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INTERVIEW

Woallen wir wirklich, dass Sony

anfangt, Vibratoren herzustellen?”

17 Thesen fur Brian Sloan

Brian Sloan, Schépfer und
Kopf der Autoblow Marke

Entgegen dem traditionellen Interviewformat mit Fragen und
Antworten, konfrontiert eLine Brian Sloan, Schépfer und Kopf
der Autoblow Marke, mit 17 Aussagen zum Marktgeschehen
und aktuellen Entwicklungen in unserer Industrie, die

zum Diskutieren und Nachdenken einladen.
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Krise auf Krise... aber der Sex Toy
Markt bleibt standhaft!

Brian Sloan: Stark im Vergleich
zu anderen Mérkten? Ja, sicher.
Unbesiegbar? Nein, keineswegs.

Es sind keine Vertriebskanéle
in Sicht, die dem E-Commerce
mit Sex Toys den Rang streitig
machen kénnen.

Brian: Ohne Zweifel wird sich in den
néchsten 5-10 Jahren immer mehr
Umsatz weg vom stationdren Einzel-
handel in Richtung E-Commerce verla-
gern. Die stationaren Geschaéfte werden
innovative Wege finden mussen, um
die Menschen zu ermutigen, persdn-
lich vor Ort einzukaufen, wenn sie
Wachstum erzielen wollen. Stationére
Laden wird es immer flr die Menschen
geben, die den persdnlichen Kontakt
brauchen, aber Laden, die nichts ande-
res als Produkte anbieten und auf Ber-
atung, der Vermittlung von Fachwissen
etc. verzichten, werden das Schicksal
der ReisebUros teilen.

Vibrationen, Oszillation, Saugfunk-
tion, Druckwellen, StoB3en,

www.eline-magazine.de - 06/2023



Stroking... das Potential an Technologien
zur sexuellen Stimulation ist noch
lange ausgeschopft.

Brian: Nur die Zeit wird zeigen, ob wir den
Hoéhepunkt der Stimulation bereits erreicht
haben oder ob es neue Wege geben wird,
uns zu stimulieren! Es stimmt, dass die
jungsten Innovationen als weniger bedeu-
tend erscheinen als frihere, aber Innova-
tion geschieht nicht auf einmal, sondern

in kleinen Neuerungen, die die meisten
Menschen kaum bemerken. Dann, nach
10 Jahren kleinerer Neuerungen, sind die
neueren Produkte plétzlich ganz anders
und in den meisten Fallen besser

als die alten.

Die Post-Corona Phase ist durch
Stillstand oder sogar einen Innovations-
stau in der Produktentwicklung
gekennzeichnet.

Brian: Es gibt keinen Stillstand oder Stau.
Was die Leute verstehen mussen ist, dass
kleine Neuerungen zu groBen Innovationen
fuhren. Die Neuerungen finden statt - vor
allem bei Toys fur Mannern - man muss
nur wissen, worauf man achten muss. Bei
Produkten fur die Frau habe ich aber in der
Tat seit Jahren nichts Interessantes mehr
gesehen. Hinzu kommt, dass Uber zwei
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Jahre lang niemand nach China reisen
konnte, auch nicht zu Messen, so dass
Innovationen, die sich aus personlichen
Treffen ergeben hatten, nicht zustande
kamen. Das kann ein Hauptgrund fur
eine mogliche Verlangsamung bei der
Produktentwicklung sein.

Das unserem Markt wahrend der
Pandemie prophezeite Goldene Zeitalt-
er ist auf weiteres verschoben.

Brian: Alle wirtschaftlichen Vorgange ver-
laufen in Zyklen und es ist nicht realistisch
zu glauben, dass unsere Branche einfach
weiterhin wachsen wird, ohne dass es mal
zu einem Abflachen oder sogar zu einem
Einbruch in der Umsatzkurve kommt.

Die Verbraucher halten sich aufgrund der
derzeitigen allgemeinen wirtschaftlichen
Bedingungen zurtick. Aber sie werden
irgendwann in der Zukunft zurGckkehren,
sobald die Situation sich wandelt.

Dass gegenwartig ‘erschwingliche
Standardprodukte’ den Markt domi-
nieren, ist darin begriindet, dass die
Konsumenten weniger Budget zur
Verfligung haben (hervorgerufen durch
Inflation, steigende Lebenshaltung-
skosten etc.).



INTERVIEW

Brian: Ich denke, dass die Konsumenten
selbst unter diesen Bedingungen immer
noch den Unterschied zwischen quali-
tativ hochwertigen und minderwertigen
Produkten kennen. Abgesehen davon
gibt es heutzutage immer mehr preiswer-
tere Qualitatsprodukte, insbesondere fur
Frauen, da die Hersteller immer aggressiv-
er versuchen, die Verbraucher

direkt zu erreichen.

Sex Toys sind noch weit weg, Main-
stream zu sein — auch im Jahr 2023.

Brian: Das stimmt, aber ich denke,

das ist eine gute Sache. Wenn Sex Toys
wirklich Mainstream waren, wlrden wir
mit den groBten globalen Unternehmen
konkurrieren. Wollen wir wirklich,

dass Sony anfangt, Vibratoren
herzustellen?
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Die hohe Nachfrage nach Sex Toys und
die in die H6he schieBenden Umsatze
vieler Marktteilnehmer wéahrend der
Corona-Jahre haben sich nicht in der
Produktentwicklung widergespiegelt.

Brian: Ich denke, die cleveren Akteure
haben das Geld, das sie wahrend der
COVID-Pandemie verdient haben, zur
Entwicklung neuer und besserer Produk-
te verwendet, die in den n&chsten ein
bis zwei Jahren auf den Markt kommen
werden.

Marken, die den Direct-To-Consumer
(D2C) Ansatz wahlen, sind die Zukunft
des Sex Toy Markts.

Brian: Daran habe ich schon geglaubt,
als ich die Marke Autoblow gegrindet

habe — Ubrigens als D2C-Business.
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) o



NEW

EXCLUSIVE

WWW.SCALA-NL.COM
SALES@SCALA-NL.COM
+31 (0)24 202 2390




INTERVIEW

Und ich verhalte mich auch weiterhin so,

als ob das D2C-Modell die Zukunft ware.

Wir genieBBen nach wie vor unsere Ges-
chéftsbeziehungen mit Distributoren und
Einzelhandlern, weil sie groBe Marktseg-
mente ansprechen, aber wir achten
darauf, weiterhin Ressourcen in unsere
D2C-Geschaft zu investieren.

In Krisenzeiten, wie wir sie gerade
durchleben, nimmt natiirlich niemand
viel Geld fiir Produktentwicklungen
in die Hand.
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Brian: Ich denke, dass kluge Akteure
diese Zeiten nutzen, um die Produk-
tentwicklung zu verdoppeln, damit
sie einen groBeren Marktanteil
erobern kdénnen, wenn dieser

sich erholt.

Die Erfindung der Sex Toys mit Sau-
gfunktion/ Druckwellen war die letzte
groBe Erfindung im Sex Toy Markt in
den letzten Jahren.

Brian: FUr die Produkte fUr Frauen trifit das
zu. Aber bei den Toys flr Manner gibt es viele
beeindruckendere Entwicklungen, speziell bei
den Online-Features der Produkte.

Die traditionelle Lieferkette (Hersteller

- GroBhéndler - Einzelhandler funktion-
iert im Sex Toy Markt trotz aller Wieder-
stande immer noch.

Brian: Ja, fur die meisten Unternehmen
funktioniert sie immer noch, vor allem fur
diejenigen, die Dutzende oder Hunderte
von Produkten pro Jahr entwickeln.
Aber fur Unternehmen, die sich nur

auf einige wenige hochwertige Produkte
spezialisieren, ist das D2C-Modell

jetzt Ublicher.

Es gibt einfach viel zu viele gleiche
Produkte im Markt.

Brian: Daflr ist Branding da.
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INTERVIEW

Auf die Megatrends Nachhaltigkeit und
Inklusion liefert der Sex Toy Markt die
passenden Antworten.

Brian: Allein die Tatsache, dass Sex Toys
heute fUr eine lange Lebensdauer gebaut
werden und nicht mehr nach ein paar Mal
benutzen kaputt gehen, macht unsere
Branche viel umweltfreundlicher. Was die
Inklusion angeht, so sorgt der freie Markt
schon dafur, dass Produkte fur alle magli-
chen BedUrfnisse verkauft werden.

Im Sex Toy Markt ist nur eine Sache
gewiss: der stetige Wandel — und wer
sich nicht an diesen anpasst,

bleibt auf der Strecke.

Brian: Bis zu einem gewissen Grad ist

das richtig, aber es gibt auch immer noch
einen riesigen Markt fur einfache Dildos
und 10-Euro Vibratoren. Mehr als ein paar
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Leute werden auf diese Weise immer
noch sehr reich.

Moderne Technologien in Sex Toys
sind schon lange kein Alleinstellungs-
merkmal mehr.

Brian: Die Technologie bei Produkten

fUr Frauen stagniert, aber bei Toys fur
Ménner entwickelt sich Technologie sehr
schnell und wir werden in den ndchsten ein
bis zwei Jahren viele neue Alleinstellungs-
merkmale im Zusammenhang mit
Spitzentechnologie sehen.

‘Sexual Wellness’ ist das Buzzword
dieses Jahres.

Brian: Ich nehme an, dass das so ist,
aber ich mag das Wort nicht. Ich nenne

es immer noch Masturbation. e
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INTERVIEW

,,Die /eit zwischen deinem Orgasmus und dem
deines Partners zu verkurzen, ist moglich.”

Patricia Lopez Uber die ,Orgasmuslicke’ und ,Hohepunktkontrolle'

Uber die Orgasmus-
liicke ist viel geschrie-
ben und gesprochen
worden, so dass heute
jeder wissen sollte, was
damit genau gemeint
ist. Auch dartiber, wie
diese Liicke geschlos-
sen werden kann,

ist viel viel diskutiert
worden. Dabei handelt
es sich dabei um ein
sehr vielschichtiges
Thema, wie aus diesem
Interview mit Patricia
Lopez, Griinderin und
Geschiftsfiihrerin von
MYHIXEL, ersichtlich
wird.

Patricia Lépez, Griinderin

und Geschéftsfihrerin
von MYHIXEL

Wann und wo ist der Begriff ‘Or-
gasmusliicke’ genau aufgetaucht?
Und was genau beschreibt er?

Patricia Lépez: Der Begriff ‘Orgas-
muslUcke’ —im Englischen ‘Orgasm
Gap’ oder auch ‘Pleasure Gap’ — ist
heutzutage sehr weit verbreitet.

Die ‘Ungleichheit’ beim Orgasmus
zwischen Frau und Mann wurde zum
ersten Mal durch einen Kinsey-Report
im Jahr 1953 publik und auch Mas-
ters und Johnson forschten dann in
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den 60er Jahren danach. Der Begriff
‘Orgasmusliicke’ wurde jedoch erst
in den 1990er Jahren verwendet.

Die ‘Orgasmusliicke’ beschreibt in
der Regel eine Diskrepanz zwischen
heterosexuellen Mannern und Frauen
in Bezug auf die sexuelle Zufrieden-
heit. Konkret geht es darum, wie

oft beide beim Sex oder bei einer
sexuellen Aktivitat zum Orgasmus
kommen. Die Daten deuten darauf
hin, dass heterosexuelle Manner
haufiger zum Orgasmus kommen als
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heterosexuelle Frauen, und daflir gibt es
viele Grinde. Was wir als ‘Orgasmuslicke’
bezeichnen, bertcksichtigt nicht das gesa-
mte Spektrum der Geschlechter, da da die
uns vorliegenden Daten sich in der Regel
auf die Orgasmushaufigkeit bei hetero-
sexuellen und homosexuellen Cis-Paaren
beziehen. Wenn es also um transsexuelle,
non-binére oder fluid-sexuelle Menschen
geht, gibt es natlrlich schwarze Lécher in
den Daten. Aber im Allgemeinen verstehen
wir die ‘Orgasmusliicke’ so: Cis-Frauen
haben nicht so viel SpalB wie Cis-Manner.

Welche Griinde fiihrt die Wissenschaft
fur die ‘Orgasmusliicke’ an?

Patricia: Der erste ist, dass Cis-Manner in
der Regel schneller zum Orgasmus kom-
men als Cis-Frauen. Heit, dass es bei
Menschen mit Vagina langer dauert bis sie
zum Orgasmus kommen als bei Menschen
mit Penis. Dann gibt es einen Mangel an
Aufklarung und fehlende Kenntnis Uber den
menschlichen Korper. Oft wissen die Men-
schen nicht, wie sie mit haufig auftretenden
Problemen wie vorzeitiger Ejakulation oder
Erektionsstérungen umgehen sollen. Oder
sie verstehen nicht, dass man es langsam
angehen lassen muss, dass man mit dem
Partner kommmunizieren sollte, dass man
Gleitgel verwenden sollte oder wie man
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die Vulva berUhren sollte. Ein Mangel an
lustbetonter Sexualerziehung ist ebenfalls
mitverantwortlich dafiir. Studien zeigen zum
Beispiel, dass nur vier Prozent der Frauen
allein durch Penetration zum Orgasmus
kommen kénnen. Daher ist es gut und
forderlich, zu wissen, wie der Partner zum
Orgasmus kommt, und die Dinge zu tun,
auf die der Korper des Partners reagi-

ert, anstatt ein Wunder zu erwarten. Der
Mangel an Kommunikation in einer intimen
Beziehung ist ebenfalls ein echtes Prob-
lem. Wer seinen Partner nicht fragt, was

er oder sie mag, oder wer seine Winsche
und BedUrfnisse nicht auBern kann, hat ein
Problem, das zu Ablehnung, vorgetauscht-
en Orgasmen etc. fuhren kann. Viele Men-
schen tauschen Orgasmen vor, Manner wie
Frauen, weil das oft einfacher erscheint, als
seine Bedurfnisse und Winsche zu auBBern.
Manche Menschen haben Angst, sich zu
auBern, und tauschen deshalb Vergnigen
vor. Das fUhrt natirlich dazu, dass man
denkt, der Partner sei befriedigt, und man
immer dasselbe wieder tut. In diesem Sze-
nario gewinnt niemand.

Du bist aber Gberzeugt, dass es noch
einen weiteren wichtigen Grund fir
die ‘Orgasmusliicke’ gibt, ndmlich den
vorzeitigen Samenerguss. Kannst du
das naher erldutern?

»



INTERVIEW

Brandneu auf dem Martkt:
MYHIXEL Control

Patricia: Cis-Manner kommen in der
Regel schneller zum Orgasmus als Cis-
Frauen Frauen und bei manchen Men-
schen mit Penis erfolgt die Ejakulation

schneller, als man normalerweise erwartet.
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Das ist ein sehr haufiges Problem und
betrifft viele Menschen. Die Licke zu
schlieBen - oder in diesem Fall - die Zeit
zwischen deinem Orgasmus und dem
deines Partners zu verkUrzen, ist moglich.
Deshalb haben wir MYHIXEL und das
Konzept der ‘Hohepunktkontrolle’, gam-
ifiziertes Training und neue Wege der Kom-
munikation entwickelt, um sicherzustellen,
dass jeder die bestmdgliche Zeit hat,
wahrend er mit einem Partner intim ist.

‘Héhepunktkontrolle’ - was haben wir
uns darunter vorzustellen?

Patricia: ‘Hohepunktkontrolle’ ist ein
Weg, die naturlichen Reaktionen des
Korpers zu trainieren, um gleichzeitig

mit dem Partner Lust zu erleben. Durch
die Arbeit mit unserer Technologie und
unseren Ubungen arbeiten die Nutzer
unserer Produkte daran, die ‘Orgasmus-
licke’ zu schlieBen, indem sie kontrolliert,
wann und wie sie zum Orgasmus kom-
men. Das hilft nicht nur dabei, die Zeit bis
zum Orgasmus zu verlangern und damit
sicherzustellen, dass der Héhepunkt
naher an dem des Partners liegt, sondern
es gibt den Nutzern auch die Moglichkeit,
die Kontrolle Uber ihr Vergniigen und die
sexuellen Erlebnisse zu Ubernehmen,

die sie haben. AuBerdem liegt es in ihrer
Verantwortung, miteinander zu kommu-
nizieren und ihre eigene und die Lust des
anderen in den Vordergrund zu stellen. &
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INTERVIEW

,,Wir wollen die Neuseelander

dazu ermutigen, Safer Sex zu praktizieren.”

Share Satisfaction bringt Neuseelands erste Kondommarke auf den Markt

Taslim Parsons,
Griinderin von
Share Satisfaction

Es war im Sommer 2021 als Share Satisfaction mit der Verdffen-
tlichung von Neuseelands erster Sex Toy Produktlinie fiir Auf-
sehen auch weit liber die Grenzen des Inselstaats gesorgt hat.
Méoglicherweise wiederholt sich das jetzt und die Marke kann
sich erneut einer groBen Aufmerksamkeit erfreuen, denn sie
bringt Neuseelands erste Kondommarke auf den Markt. Share
Satisfactions Griinderin Taslim Parsons informiert in einem
Interview (iber die Linie sowie Uber ein neues Material fiir
Kondome, bei dessen Entwicklung auch die Melinda and

Bill Gates Foundation eine tragende Rolle gespielt haben.
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Nach Neuseelands erster Sex Toy
Linie bringt ihr nun Neuseelands
erste Kondommarke auf den
Markt. Geht ihr als Pionier des
Sexual Wellness Markts in die
Geschichte eures Landes ein?

Taslim Parsons: Ich glaube nicht,
dass man uns als Pioniere bezeich-
nen wird, denn wir machen ja eigen-
tlich nichts wirklich Neues. Was wir
jedoch tun, ist, den Neuseeldndern
und der Welt eine weitere Verhitung-
salternative zu bieten.

Was waren eure Beweggriinde,
eine neue Kondommarke zu
entwickeln? Es ist ja nicht so,
dass es dem Markt an Produkten
und Marken im Kondombereich
mangelt... Was und wie wolltet
ihr dem Markt Neues bringen?

Taslim Parsons: Es gibt zwar schon
viele Kondommarken, aber unser Ziel
ist es, ein komplettes Angebot an
Produkten fur das sexuelle Vergntigen
und die sexuelle Gesundheit auf den
Markt zu bringen, und das geht eben
nicht, ohne Kondome anzubieten.
Zudem wollten wir ein Kondom
entwickeln, das zum Teil aus
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Graphen gefertigt ist, in witzigen Ges-
chmacksrichtungen angeboten wird und
alle Konsumenten anspricht. Kondom-
verpackungen sind oft sehr mannlich, ich
aber wollte etwas auf den Markt bringen,
das asthetisch ansprechend und nicht
geschlechtsspezifisch ist, etwas, das jeder
gerne in seinen Einkaufskorb legt.

Ist das Thema Safer Sex bei euren
Landsleuten prasent? Hofft ihr, mit eur-
er Marke neuen Schwung zu entfachen,
um Kondome als zuverlassigen Schutz
vor ungewollter Schwangerschaft und
Geschlechtskrankheiten wieder stérker
in das Bewusstsein zu bringen?

Taslim Parsons: Auf jeden Fall gibt es
eine zunehmende Voreingenommenheit

in Bezug auf Safer Sex, und oft sagen
Menschen, die einen Penis besitzen, dass
sie bei der Verwendung eines Kondoms
‘nichts oder weniger spuren’ oder ‘das

es nicht so gut ist wie mit ohne Kondom’.
Nun, mit der Entwicklung von ultradtinnen
Kondomen sollte dem nicht mehr so sein.
Wir wollen die Neuseeldnder dazu ermu-
tigen, Safer Sex zu praktizieren. Der welt-
weite Anstieg von Geschlechtskrankheiten
in den letzten Jahren ist alarmierend. Wer
beim Sex ein Kondom benutzt, schiitzt
seine Gesundheit, die seines Sexualpart-
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ners und die der Allgemeinheit. Und daran
gibt es nichts zu ritteln!

Wie lange habt ihr von der Idee bis zum
ersten fertigen Produkt gebraucht?
Welche Hiirden gab es wahrend dieses
Prozess fir euch zu Gberwinden?

Taslim Parsons: Die Entwicklung un-
seres Kondomsortiments dauerte etwa
zwei Jahre. Es gibt weltweit nur wenige
Kondomhersteller und wir wollten mit den
besten zusammenarbeiten, also haben wir
viele Produktangebote von verschiedenen
Herstellern getestet. Wir mussten sicher-
stellen, dass wir die Vorschriften einhalten
und dass wir am Ende ein Produkt von
auBergewohnlicher Qualitat haben,

das der Markt lieben wirde.

Wie groB ist eure Kondomlinie und was
fur Produkte sind darin enthalten?

Taslim Parsons: Wir flhren zehn Vari-
ationen in Einzelpackungen, 3er-Pack-
ungen, 12er-Packungen und im einer
GroBpackung mit 100 Stuck.

- Ultrastark - Enthalt Graphen

- Texturiert - Gerippt und gepunktet

- UltradUnn - Unser dinnstes Kondom
- Kondome mit Geschmack (Cola,



INTERVIEW

Erdbeere, Orange, Banane, Kaugummi,
Minze und ein gemischtes 12er-Pack mit
je zwei Stlick von jedem Geschmack)

Was ein Novum ist, ist, dass ihr auf
Graphen setzt, ein Material, das 200
Mal starker ist Stahl und eine Million
Mal diinner ist als ein menschliches
Haar. Wie seid ihr auf dieses Material
gekommen? Und wieso werden weiter-
hin von vielen Herstellern die uns bis
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dato bekannten Materialien bei der
Produktion verwendet?

Taslim Parsons: Graphen wurde erst-
mals 2004 von Nobelpreistragern an der
Universitat Manchester, GroBbritannien,
entdeckt. Bis heute wurde Graphen nur in
einigen wenigen Bereichen eingesetzt. Als
wir davon hoérten, wussten wir sofort, dass
wir Graphen in unseren Kondomen haben
wollten. Es ist ein so erstaunliches Material
und da es nur von sehr wenigen Marken
genutzt wird, ist es umso sinnvoller, es in
unser Sortiment aufzunehmen. Ich verste-
he, dass Hersteller aus Kostengriinden
unterschiedliche Materialien verwenden
und dem Markt verschiedene Alterna-
tiven anbieten wollen, ich bin jedoch der
Meinung, dass es richtig ist, immer die
neueste Technologie zu verwenden.

Stimmt es, dass die Melinda und Bill
Gates Foundation eine tragende Rolle
bei der Entwicklung eines Kondoms
aus Graphen gespielt hat?

Taslim Parsons: Bill Gates und Kondome
- eine unwahrscheinliche Kombination,
oder? Aber es ist wahr. Im Jahr 2013
erhielt das National Graphene Institute an
der Universitat Manchester einen Zus-
chuss in Hohe von 100.000 US-Dollar von
der Bill and Melinda Gates Foundation, um
ein hochwertigeres und besseres Kondom
zu entwickeln. Graphen ist ein flexibles
und dunnes Material, das eine Million

Mal dunner ist als ein menschliches
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INTERVIEW

Haar und das nur die kleinsten Molekule
durchlasst, was es perfekt fir Kondome
macht. Die erfolgreiche Kombination von
Latex und Graphen erhéht die Festigkeit
eines Polymerfilms um 60 Prozent und
ermoglicht es, Kondome um 20 Prozent
dinner zu machen, ohne bei der

Stérke EinbuBe zu machen.
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Mit welchen weiteren Alleinstellung-
smerkmalen kénnen eure Kondome
liberzeugen? Wie sieht es zum Beispiel
mit den bei Kondomen besonders
wichtigen Attributen Qualitat

und Sicherheit aus?

Taslim Parsons: Die gesamte Palette ist
von auBergewohnlicher Qualitat. Mit der
Graphen-Option heben wir uns nattrlich
von anderen ab. Aber auch die Asthetik
der Marke und die Geschmacksrichtun-
gen sind anders als bei anderen auf dem
Markt. Mein Favorit ist die Geschmacks-
richtung Kaugummi, weil sie fantastisch
riecht. Unsere aromatisierten Kondome
enthalten keinen Zucker, so dass sie den
menschlichen pH-Wert nicht beeintrachti-
gen, was ein weiterer groBer Vorteil ist.

Uber welche Verkaufskanéle werden
eure Kondome vermarktet? Ist es fiir
euch denkbar, sie auch lber die Gren-
zen eures Landes hinaus anzubieten?

Taslim Parsons: Unser Kondomsortiment
ist bereits von allen Erotikeinzelhandlern in
Neuseeland und auch schon von eini-
gen wenigen in Australien aufgenommen
worden. AuBerdem gibt es das Sortiment
in rund 120 neuseelandischen Apothek-
en - Tendenz steigend. Ich wirde gerne
sehen, dass Share Satisfaction Kondome
weltweit angeboten werden. Wir wirden
auf jeden Fall mit jedem zusammenar-
beiten, der dieses groBartige Kondom-
sortiment fuhren mochte. e
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INTERVIEW

,,lovgun = innerer Orgasmus, wie ihn
kein anderes Produkt auf dem Markt erzeugt.”

Elizabeth Thomas prasentiert eine ,Massagepistole’ mit Doppelfunktion

So genannte ‘massage
guns’ (im Deutschen
héufig als ‘Massage-
pistolen’ bezeichnet)
werden seit geraumer
Zeit zuhauf angebo-

ten. Die Produkte, die

so aussehen, als hitte
sich eine Bohrmaschine
mit einem Massageball
gepaart, eignen sich
besonders fiir Menschen,
die hiufig und intensiv
trainieren. Sie nutzen

die ‘massage guns’ um
Muskelverspannungen zu
I6sen. Fiir dieses Einsatz-
gebiet eignet sich lovgun
auch, aber Dank der
Doppelfunktionalitat lasst
sich das Produkt mittels
Aufsétzen schell und
einfach in ein Sex Toy
verwandeln. Elizabeth
Thomas, Geschéftsfiihre-
rin von lovgun, erklért,
warum ihr Produkt den
Vergleich mit anderen
‘massage guns’ auf dem
Markt nicht zu scheuen
braucht und klassische
Wand Vibratoren in den
Schatten stellt.

Was genau ist lovgun? Wie genau
funktioniert lovgun? Wann ist euch
die Idee zu eurem ‘massage gun’
gekommen?

Elizabeth Thomas: lovgun ist ein Sys-
tem von Adaptern und Dildos, das an
jede Massagepistole angeschlossen
werden kann und sie in das ultimative
Sex Toy verwandelt. Wir bieten auch
ein Komplettpaket an, das unsere
eigene Massagepistole umfasst.

Welche Bediirfnisse - ob kérperlich,
emotional oder beides - befriedigt
lovgun, die der Markt bisher fiir
Frauen und/oder Méanner nicht
erfiillen konnte? Was macht

dieses Produkt und Ihre Marke

so besonders?

Elizabeth Thomas: lovgun fullt buch-
stablich die Llcke... und bietet einen
ganzheitlichen Orgasmus, wie kein
anderes Produkt auf dem Markt.

Ihr bezeichnet lovgun als ‘World’s
Best Therapy Massager’ - was ist
an lovgun so einzigartig? Was kann
lovgun, was ein klassischer Wand
Vibrator nicht kann?

Elizabeth Thomas: Wand = Stimula-
tion der Klitoris. lovgun = innerer
Orgasmus, wie ihn kein anderes
Produkt auf dem Markt erzeugt.

Und was kann lovgun besser als
klassische Produkte fiir die Mas-
sage, die fir sexuelles Vergniigen
‘zweckentfremdet’ werden?

Elizabeth Thomas: Die Massager
Linie, die wir geschaffen haben, besitzt
eine Doppelfunktion. Sie bieten die
gleiche, wenn nicht sogar bessere
Leistung als andere derzeit auf Markt
erhaltliche Massagepistolen, besitzt
aber auch ‘erotische’ Fahigkeiten, die
in Verbindung mit unserer Linie von
Dildos zum Tragen kommt. Unsere
Dildos dienen extra diesem Zweck
und sind so geschaffen, dass sie

das Erlebnis mit der Massagepistole
erweitern. lhre Lange, Breite, die
Materialien, aus denen sie gefertigt
sind, ihre Flexibilitét etc. sind auf
lovgun abgestimmt.

Wo positioniert ihr euch im Markt
zwischen all den Produkten mit
Vibrationsfunktionen, Produkten
mit StoBfunktionen, den bereits
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erwahnten Wand Vibratoren und
Sexmaschinen?

Elizabeth Thomas: Wir haben gerade

ein Gebrauchspatent fir unsere Produk-
tlinie erhalten und wissen aufgrund des
Feedbacks von Tausenden von Kunden
sowie von Dani Daniels und Cherie DeVille,
die nach der Verwendung des Produkts
Eigentlimer unserer Marke geworden

sind, dass wir das beste Produkt

auf dem Markt haben.

Wie viel Power bzw. Schubkraft steckt
in lovgun? Kannst du etwas uber die
technischen Detail erzdhlen?

Elizabeth Thomas: Der Leistungsbereich
geht Uber vier Geschwindigkeiten von 500
bis 2500 StdBen. Die Schubkraft wird in Mil-
limetern gemessen und das Gerét selbst hat
eine Amplitude von 4 bis 6 mm an Schub-
kraft. FUr Muskelmassage genauso geeignet
wie fUr sexuelles Vergnigen und perfekte
Penetration mit unseren Dildos.

Es gibt zwei lovgun Massager Ver-
sionen und zahlreiche Aufsatze. Worin
unterscheiden sich die beiden Ver-
sionen und welche Produkte umfasst
die Auswahl an Aufsatzen?
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Elizabeth Thomas,
Geschéftsfiihrerin

von lovgun




INTERVIEW

bei Adam & Eve distribuiert, das Feedback
ist positiv und es war bereits einmal ausver-
kauft! Die Preisgestaltung bietet hohe Ge-
winnspannen bei hohen Preisen. Hochwer-
tige Komponenten machen unsere Produkte
Uberlegen. Wir haben einen Markttrend

von Massagepistolen aufgegriffen, die sich
aufgrund der therapeutischen Vorteile durch-
gesetzt haben, und durch die Verbesserung
der Aufsétze die Moglichkeit geschaffen,
eine ‘erotische’ Funktion hinzuzufligen.

Gegenwirtig bietet lovgun zwei
Versionen ihrer ,massage gun‘an

Wer sind die typischen lovgun Nutzer?

Elizabeth Thomas: Beim Pocket Therapy Wer ist eure Zielgruppe? Eher

Massager steht Massage an erster Stelle, erfahrene Sex Toy Nutzer?

sexuelles Vergnlgen an zweiter. Es gibt

eine Palette aus vier Aufséatzen. Kompakte Elizabeth Thomas: Jeder, der sich bewegt
GréBe, Einhandbedienung. Beim Belt Mas- und / oder einen Sexualtrieb hat.

sager geht es in erster Linie um das sexuelle
VergnUgen und in zweiter um die Massage.

Die Aufsatze umfassen einen Massageball Welche Anforderungen miissen eure
zusammen mit einem Grtel / Riemen, der Produkte erflillen, um dieser Zielgruppe
eine Selbostmassage ermdglicht. Einfacher gerecht zu werden?

Griff, der die Nutzung fUr sexuelle

Zwecke komfortabler macht. Elizabeth Thomas: Die Fahigkeit, eine

Massage zu empfangen oder zu
geben. Keine Anforderungen oder
Welche Faktoren sind deiner Meinung Vorkenntnisse erforderlich
nach ausschlaggebend dafiir, ob ein
Produkt auf dem heutigen Markt Erfolg

hat oder untergeht? Das Design? Wie vermarktet ihr eure Produkte?

Funktionalitat? Materialien? Form? Welche Vertriebskanale nutzt ihr?

Technologie? Zielgruppe und

Nachfrage? Preisgestaltung? Elizabeth Thomas: E-Commerce,
Distributoren, stationérer Einzelhandel,

Elizabeth Thomas: Unser Produkt wird der- Influencer und Affiliates. Traditionelles &

zeit hier in den USA durch Eldorado sowie organisches Marketing. >
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INTERVIEW

Sie werden ihre Kanéle in den Sozialen
Medien nutzen, um die Bekanntheit der
Marke und den organischen digitalen
Traffic zu unseren Partnern, Handlern
und Distributoren zu steigern.

Wie geht es mit Lovgun weiter? Plant ihr
euer Portfolio mit weiteren Produkten

auszubauen?
lovgun Brand Ambassador & . . .
/nhiberi,, Bl B Al Elizabeth Thomas: Wir werden in unserer
di Pocket Th M. . . .
u,?f,"deo,,c, ;w :Z?f;z S Spur bleiben und die Marke lovgun weiter

Gibt es Plane, euer Vertriebsnetz
zu erweitern?

Elizabeth Thomas: Ja!

SchlieBt das Europa mit ein? Sucht ihr
Distributoren fiir den heisigen Markt?

Elizabeth Thomas: Ja, kontaktiert uns
per Mail an support@lovgun.com. Wir
haben das Produkt versandfertig!

lhr habt euch mit Dani Daniels und Cherie
DeVille zwei Aushangeschilder der Eroti-
kindustrie ins Team geholt. Warum dieser
Schritt und welche Aufgaben werden die
beiden fiir lovgun Gbernehmen?

Elizabeth Thomas: Sie wurden zu Ei-
gentumern und Botschaftern der Marke,
nachdem sie die Produkte verwendet hatten.
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ausbauen. Wir arbeiten derzeit an etwas fur
Cam-Models, das wir auf der XBIZ Miami
vorstellen werden.

Wie siehst du aktuellen Stand und
die zukiinftige Ausrichtung der Sex
Toy Industrie?

Elizabeth Thomas: Wir sind eine neue
Marke in der Branche und haben bereits
Zensur und soziale Ausgrenzung

der Marke erlebt.

Wohin bewegen wir uns in Bezug auf
Produkte, Marketing und Zielgruppen?

Elizabeth Thomas: Die Branche entwick-
elt sich weiter und Produkte wie unsere
werden zum Mainstream. Mit den richtigen
Kontrollen und Instrumenten kdnnen wir
meiner Meinung nach genauso wachsen wie
traditionelle Unternehmen und Firmen, die

traditionelle Marketingmethoden anwenden. &
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INTERVIEW

Viele Sex Toys fur Paare werden fir
heterosexuelle Cisgender Personen entwickelt.”

Andy Duran nimmt Sex Toys fur Parchen unter die Lupe

Andy Duran, Good
Vibrations Education
Director

Andy Duran ist so etwas wie ein allwissendes Orakel in der
Welt der Sex Toys. Als Experte fiir Sexualerziehung und Sex
Toys ist Duran seit 2005 fiir die Good Vibrations Adult Bou-
tique, einem bekannten Erotikeinzelhandelsgeschéft in der Ge-
gend von San Francisco, tétig. Es gibt daher sicher keine sex-
uellen Vorlieben sowie speziellen Wiinsche und Bed(irfnisse,
die er in seiner derzeitigen Position als ‘Education Director’
nicht bedienen musste. Er ist stolz darauf, auch Konsumenten
auBerhalb des Mainstreams zu beraten, wie zum Beispiel aus
der LGBTQIA+ Community. In eLine beleuchtet er sogenannte
‘Pédrchen-Toys’ — und zwar aus allen Blickwinkeln.
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Wie hat sich deiner Meinung nach
die Kategorie ‘Pérchen-Toys’ im
Laufe der Jahre entwickelt? Wann
ist sie eigentlich entstanden und
wie hat sich das Produktdesign
seither entwickelt?

Andy Duran: Als ich vor fast zwei
Jahrzehnten in der Branche anfing,
waren die einzigen Produkte, die
fUr das Spiel zu zweit entwickelt
wurden, vibrierende Cockringe. Das
machte allerdings Sinn, denn das
fiel in die gleiche Zeit als Rabbit
Vibratoren ihren Héhepunkt erre-
ichten und wir als Verkaufer in den
Shops boten vibrierende Ringe oft
als eine spaBige Mdglichkeit, den
Lieblingsdildo oder sogar den
Partner in einen Rabbit Vibe zu
verwandeln — Stichwort auBere
Stimulation. Die Einfihrung des
We-Vibe war ohne Zweifel ein
entscheidender Wendepunkt. Strap-
ons und Harnesse gibt es auch
schon seit Tausenden von Jahre
und sie sind natdrlich flr das Spiel
zu zweit gedacht, aber der Markt
fUr ‘Parchen-Toys’ konzentrierte
sich oft auf ‘softe’ Toys fur
heterosexuelle Menschen —

mit ‘soft’ meine ich all das,

was nicht BDSM ist.
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Gibt es Produkte oder Marken fir
Paare, die eure Kunden bei Good
Vibrations besonders nachfragen?

Andy: blueMotion Nex 3 Couples Ring -
dieser Ring konzentriert sich mehr auf die
Stimulation des Penis, als dass er flr die
Stimulation der Kilitoris entwickelt wurde.
Ferngesteuerte Toys bieten Ubrigens
groBartige Mdglichkeiten- auch Uber das
Schlafzimmer hinaus. We-Vibe Sync - die
neue biegsame Struktur ermoglicht jetzt
eine bessere Anpassung an eine Vielzahl
von Korperformen. Und er kann mit der
Fernbedienung oder per Bluetooth-App
bedient werden. The Cowgirl - wer will
nicht seinem Partner beim Reiten zusehen!
Und mit der Bluetooth-App-Funktion kann
man Vibrationseinstellungen von jedem Ort
aus steuern, an dem man ein Signal hat!
Perfekt fur Partner, die mit ihrem Produkt
eine lustvolle Peepshow bieten wollen.

Und welche Produkte oder Marken
wirdest du persénlich empfehlen?

Andy: Sportsheets Under the Bed
Restraint System - klassisch, einfach zu
benutzen. Wird komplett montiert geliefert
und kann an jede BettgroBe angepasst
werden. Moxie von We-Vibe - ein groBar-
tiges Design. Er muss nicht mehr in eine
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Tasche der vorgefertigten Unterwasche
passen, sondern wird mit einem magne-
tischen Clip geliefert, mit dem er sicher an
jeder beliebigen Unterwasche befestigt
werden kann.b -Vibe Novice - weil Paare
auch gerne anal spielen! Oft werden Anal
Toys fUr das Spiel zu zweit vergessen,
aber der b-Vibe Novice ist die perfekte
Erganzung. Pulse Duo von Hot Octopus -
die Leute lieben das Produkt! Das Design
ist groBartig fur die Stimulation des Penis,
ohne dass man dafUr erigiert sein muss.
Der Duo ermdéglicht eine gemeinsame
Stimulation, wenn man ihn an den
Geschlechtsteilen des Partners reibt.

Wo und wie kann die Kategorie ‘Parch-
en-Toys’ verbessert werden? Kénnte
das Produktdesign deiner Meinung
nach besser sein? Ubersieht die
Branche LGBTQIA+-Paare?

Andy: Wenn Produkte von mehreren
Communitys getestet werden, tragt das
dazu bei, dass die Kunden in den Genuss
von mehr Inklusion kommen, denn viele
Sex Toys flr Paare werden flr heterosex-
uelle Cisgender Personen entwickelt, so
dass ein groBer Teil der Bevolkerung von
der Verwendung ausgeschlossen wird.
Wenn also Queer- und Trans-Kunden in

die Sey Toy Geschafte gehen und dort nur >
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Produkte fur bestimmte Parchen
sehen, fuhlen sie sich benachteiligt
und/oder ausgegrenzt.

Tragt die Kategorie ‘Parchen-Toys’ und
das Marketing fiir diese Produkte zu
einem offeneren Umgang mit Themen
wie Sexualitat bei? Wie verédndern
Produkte fir Paare die Einstellung

zur Sexualitat zum Besseren?

Andy: Eine der Mdglichkeiten, wie all das
zur Aufklarung beitragt, besteht darin, ein
klares Beispiel fur die verschiedenen Arten
der Stimulation zu geben.Ich kann zum
Beispiel erklaren, dass etwa 70 % der Cis-
Frauen berichten, dass sie durch Penetra-
tion allein keinen Orgasmus bekommen
und irgendeine Art von klitoraler Stimu-
lation bendtigen, um einen Orgasmus zu
erreichen. Wenn ich dann eine Reihe von
Produkten zeige, die speziell entwickelt
wurden, um die Klitorisstimulation in das
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Liebesspiel einzubauen, habe ich nicht nur
dieses Praktik normalisiert,, sondern auch
gezeigt, wie die Menschen ihr Vergntigen
aktiv in ihre eigenen Hande - oder in die
Hande ihres Partners — legen konnen.

Gibt es abschlieBend noch etwas, was
du zu diesem Thema sagen méchtest?

Andy: Ich wlrde es gerne sehen, wenn
Sex Toys jenseits der Mainstream-Darstel-
lung von Paaren vermarktet wirden.

Man muss auch nicht immer von einer
Beziehungsdynamik ausgehen, um

Toys fur zwei oder mehr zu verkaufen. &

Dieses Interview wurde
uns bereitgestellt von

Colleen Godin, EAN U.S.
Korrespondentin
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Nachhaltigkeit ist nicht nur ein Schlagwort - es ist eine
entscheidende Notwendigkeit fur die Zukunft unseres Planeten.”

April Lampert Uber ihren neuen Verantwartungsbereich bei Hot Octopuss

Seit sechs Jahren arbeitet April

April Lampert ist vor Lampert bereits fiir Hot Octopuss
Kurzem zum Chief Sales

& Partnerships Officer und hat maBgeblich zum Erfolg der

peforaertworaen Marke beigetragen. Seit Anfang
April fiihrt sie nun den Titel Chief
Sales & Partnerships Officer und
ist zudem Teilhaberin der Marke
geworden. Grund genug also, um
sie zu ihren neuen Aufgaben zu
befragen, zu denen vor allem die
Transformation von Hot Octopuss
zu einer nachhaltigen Sex Toy
Marke gehért.

Herzlichen Gliickwunsch zur Be-
férderung zur Chief Sales & Part-
nerships Officer und zur Teilhaber-
schaft an Hot Octopuss. Wie fiihlt
sich das fiir sich an?

April Lampert: FUr mich war die
Arbeit bei Hot Octopuss schon immer
mehr als nur um meinen Lebensun-
terhalt zu verdienen — Hot Octopuss
ist wie ein Teil meiner Familie. Daher
ist es eine groBBe Anerkennung, Part-
ner zu werden und eine komplexere
Rolle zu Ubernehmen, was mich mit
groBem Stolz und Dankbarkeit erfillt.
Es ist eine groBe Ehre, mit einem
Team zusammenzuarbeiten, das mit
Leidenschaft innovative und atember-
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aubende Sex Toys entwickelt. Zu wissen,
dass wir alle auf das gleiche Ziel hinar-
beiten, ndmlich Produkte zu entwickeln,
die das Leben der Menschen verandern
kdnnen, ist wirklich ein wahr gewordener
Traum. Ich freue mich darauf, mit allen zu
teilen, was wir noch alles auf Lager haben,
denn es gibt einige aufregende Projekte
am Horizont.

Du arbeitest bereits sechs Jahre fiir Hot
Octopuss. Was begeistert dich an der
Marke? Was sind deiner Meinung nach
die Alleinstellungsmerkmale von Hot
Octopuss?

April: Bei Hot Octopuss geht es nicht nur
um den bloBen Verkauf von Sex Toys, son-
dern um ein unvergessliches Erlebnis. Wir
sind stolz darauf, zukunftsorientiert zu sein
und unsere Produkte flr alle zuganglich zu
machen. Deshalb bieten wir eine begrenz-
te Auswahl an Sext Toys an, die sorgfaltig
entworfen wurden, um eine maximale
Wirkung auf die Benutzer zu erzielen. Wir
glauben an Qualitat statt Quantitat und
sind bestrebt, eine Kollektion zusam-
menzustellen, die Uber die traditionelle
Vorstellung von einem SexToy hinausgeht.
Hot Octopuss hebt sich von anderen Her-
stellern in der Branche ab, weil wir davon
besessen sind, ein unvergleichliches
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Erlebnis flr unsere Kunden zu bieten. So
ist es nicht verwunderlich, dass wir eine
immense Markentreue erlangt haben,

da wir uns wirklich um unsere Kunden
und das Vergnugen der Welt im
Allgemeinen kiimmern.

Nun bist du also Chief Sales & Partner-
ships Officer. Kannst du uns etwas

zu deinem neuen Tatigkeits- und
Verantwortungsbereich erzahlen?

Was mussen wir uns unter der Arbeit
eines Chief Sales & Partnerships
Officers vorstellen?

April: In meiner Rolle als Chief Sales

& Partnerships Officer werde ich mich
darauf konzentrieren, unsere bestehenden
Partnerschaften auszubauen und unser
Partnernetzwerk standig zu verfeinern. Ich
werde die einzigartigen Qualitaten unserer
Branche sowie die anderer Branchen im
Auge behalten und mich bemuhen, unsere
Marke bekannter zu machen und gleich-
zeitig weiterhin ein auBergewdhnliches
Kundenerlebnis zu gewahrleisten. Mein
oberstes Ziel ist es, das Unternehmen

zu neuen Hohen zu fihren, das Wachs-
tum voranzutreiben, unser Branding zu
verbessern und ein wirkungsvolles Pro-
duktmarketing zu férdern. Diese Position
erfordert eine Kombination aus Kreativitat
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und Weitsicht, um Hot Octopuss den
Eintritt in neue Méarkte zu ermdglichen.
AuBerdem mdchte ich sicherstellen, dass
wir weiterhin offene Gesprache Uber Sex
Toys und sexuelles Vergnigen anregen,
damit sie in der breiten Masse akzeptiert
werden, einen héheren Stellenwert erh-
alten und weniger stigmatisiert werden.

In der offiziellen Pressemitteilung zu
deiner Beférderung wird betont, dass
es eine deiner Hauptaufgaben sein
wird, die Marke Hot Octopuss nach-
haltiger zu machen. Wie willst

du das erreichen?

April: Ich bin begeistert, dass ich in eine
Position beférdert wurde, in der ich die
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Verantwortung habe, der Marke
Hot Octopuss zu mehr Nach-
haltigkeit zu verhelfen. Nach-
haltigkeit ist nicht nur ein Schlag-
wort - es ist eine entscheidende
Notwendigkeit fur die Zukunft
unseres Planeten. Um dies zu
erreichen, mochte ich verschie-
dene Strategien umsetzen,
die unseren CO2-FuBabdruck
verringern. In erster Linie sind wir
bereits dazu Ubergegangen, um-
weltfreundlichere Materialien fur
unsere Produkte und Verpack-
ungen zu verwenden; wir wollen
jedoch auch unseren Plastikver-
brauch weiter reduzieren, indem
wir uns fUr biologisch abbau-
bare und kompostierbare Alternativen
entscheiden, wann immer dies moglich ist.
Ein weiterer wichtiger Aspekt ist die Qual-
itatssicherung unserer Produkte. Wir sind
bestrebt, Sex Toys herzustellen, die nicht
nur robust sind, sondern auch eine lange
Lebensdauer haben. Indem wir auf die
Qualitat unserer Produkte achten, reduz-
ieren wir den Bedarf unserer Kunden an
haufigem Ersatz, der zu mehr Abfall fihrt.
Und auBerdem werde ich weiterhin eng
mit unserem Team zusammenarbeiten, um
weitere Bereiche zu ermitteln, in denen wir
Verbesserungen vornehmen kénnen, um
nachhaltiger zu werden. Aber es geht nicht
nur darum, Veranderungen innerhalb des
Unternehmens vorzunehmen. Ich glaube
auch daran, unsere Plattform zu nutzen,
um andere zu inspirieren und Uber die

Bedeutung von Nachhaltigkeit aufzukléren.)
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Dazu gehort die Erstellung ansprechender
Inhalte, die die Vorteile umweltfreundlicher
Praktiken hervorheben, und die Zusam-
menarbeit mit gleichgesinnten Organi-
sationen, um positive Veradnderungen zu
fordern. Insgesamt freue ich mich auf
dieses neue Kapitel fur Hot Octopuss und
bin zuversichtlich, dass wir einen positiven
Einfluss auf die Umwelt und die Branche
insgesamt haben werden.

Du bringst was das Thema Nach-
haltigkeit angeht, nicht nur persénli-
che Leidenschaft mit, sondern auch
Fachwissen durch deinen Universi-
tatsabschluss. Wie wird dir all das
dabei helfen, eine Sex Toy Marke
(noch) nachhaltiger zu machen?
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April: Nachhaltigkeit ist nicht nur eine
personliche Leidenschaft von mir, sie ist
eine Lebenseinstellung. Mit meinem Bach-
elor of Science in Umweltrecht und -politik
habe ich auch das Fachwissen, um meine
Begeisterung zu untermauern. Ich bin in
der Lage, mein Wissen Uber nachhaltige
Materialien anzuwenden, wenn ich nach
erneuerbaren Moglichkeiten zur Herstel-
lung unserer Produkte suche, damit sie
sowohl effektiv als auch umweltbewusst
hergestellt sind. Aber es geht nicht nur um
die Produkte selbst - ich werde mich auch
mit den wirtschaftlichen Vorteilen und der
Nachhaltigkeit unserer Versandmethoden
befassen. Aber wie lasst sich all dies in
eine nachhaltigere Sex Toy Marke um-
setzen? Zunachst einmal weif3 ich, dass
es bei der Nachhaltigkeit nicht nur darum
geht, umweltfreundliche Materialien zu ver-
wenden oder Abfall zu reduzieren. Es geht
darum, ein Produkt zu schaffen, das nicht
nur umweltfreundlich ist, sondern auch
sozial verantwortlich. Und wenn es um
Nachhaltigkeit geht, suchen die Ver-
braucher nach Marken, die ihre Werte
teilen. Indem ich die nachhaltigen Praktik-
en unserer Marke hervorhebe, kann

ich dazu beitragen, unseren Ruf zu ver-
bessern und eine neue Gruppe bewusster
Verbraucher anzusprechen.

Hot Octopuss hat bereits einige Dinge
in Angriff genommen, um nachhaltiger
zu agieren, so setzt ihr zum Beispiel
verstarkt auf den Seetransport statt auf
Luftfracht und euer Sales Team fliegt
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weniger umher. Kannst du etwas tiber
die einzelnen Schritte erzahlen?

April: Die Logistik tragt wesentlich zu den
Treibhausgasemissionen bei. Indem wir
uns flr den Seetransport entscheiden,
verringern wir unseren okologischen
FuBabdruck erheblich. Die Luftfracht ist
bekanntlich eine der umweltschadlichsten
Transportarten, daher ist dieser Schritt ein
groBer in Richtung einer’ grineren’ Zukun-
ft. Der Seetransport mag zwar langsamer
sein als die Luftfracht, aber er ist viel
umweltfreundlicher und kostengunstiger,
S0 dass wir die Einsparungen an unsere
Kunden weitergeben kénnen. Darlber
hinaus haben wir die Anzahl der Flugreisen
unseres Vertriebsteams reduziert.

Es mag zwar verlockend sein, um die
ganze Welt zu jetten, um Kunden zu
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treffen, aber wir sind uns der negativen
Auswirkungen auf die Umwelt bewusst.
Stattdessen suchen wir nach effizienteren
Wegen der Geschéaftsabwicklung und nut-
zen Videokonferenzen und andere digitale
Tools, um so oft wie moglich zu kommu-
nizieren und zusammenzuarbeiten. Dies
reduziert nicht nur unsere Kohlenstoffemi-
ssionen, sondern es ermdglicht uns auch,
effizienter und produktiver zu arbeiten.
Aber das ist noch nicht alles. Wir suchen
standig nach Moglichkeiten, nachhaltiger
zu wirtschaften und unsere Auswirkungen
auf die Umwelt zu verringern. So verwen-
den wir beispielsweise mehr umweltfreun-
dliche Materialien fir unsere Produkte und
Verpackungen und arbeiten daran, den
Abfall in unserer gesamten Lieferkette zu
reduzieren. Wir glauben, dass jeder kleine
Schritt, den wir in Richtung Nachhaltigkeit
unternehmen, einen groBen Unterschied
machen kann, und wir verpflichten uns,
unseren Teil dazu beizutragen, eine nach-
haltigere Zukunft fUr alle zu schaffen.

Ein weiterer gewichtiger Schritt Rich-
tung Nachhaltigkeit ist die Umgestal-
tung eurer Verpackungen. Was genau
habt ihr verandert und auf welche
Materialien setzt ihr ab sofort fiir eure
Verpackungen?

April: Wir wollten sicherstellen, dass
unsere Verpackungen aus Materialien
hergestellt werden, die weniger um-
weltschadlich sind, aber wir wollten keine
Kompromisse bei der Robustheit oder
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Anfang April verkiindete
Hot Ocopuss die Umstellung

auf eine neue, nachhaltigere
Verpackung

Attraktivitat eingehen. Wir waren auf der
Suche nach Materialien, die recycelt oder
kompostiert werden kénnen, weil inre
Herstellung weniger Energie erfordert.

Es gibt viele nachhaltige Verpackung-
smdglichkeiten, darunter die Verwendung
von biologisch abbaubaren Materialien
wie Maisstarke oder Bambus anstelle
von Plastik und Styropor. Wir haben uns
flr Karton, der zu 100% aus Altpapier
besteht, entschieden, weil er gut aussieht
und vollstandig recycelbar ist. Ein weiter-
er Aspekt, den wir in Betracht gezogen
haben, war die GroBe unserer Verpack-
ungen sowie die Menge, die pro Artikel
verwendet wird. UbergroBe Verpackungen
verschwenden Material und erhdhen die
Versandkosten, was der Umwelt schadet.
Deshalb haben wir uns entschieden, die
GroBe der Kartons zu reduzieren und die
Menge zu begrenzen, indem wir nur eine
Pappmuschel und einen &uBeren Karton
verwenden. Dies verringert die Abfall-
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menge auf den Deponien und reduziert
die Versandkosten, da die Artikel weniger
wiegen. Nachhaltige Verpackungen sind
nicht nur besser fur die Umwelt, son-

dern kdnnen auch die Kundentreue und
-zufriedenheit verbessern. Die Verbraucher
werden sich zunehmend der Auswirkun-
gen ihrer Eink&aufe auf die Umwelt bewusst
und unterstUtzen eher Unternehmen, die
auf Nachhaltigkeit Wert legen.

In der offiziellen Pressemitteilung zur
Einfiihrung eurer neuen Verpackungen
sagt ihr, dass diese zeigen wiirden,
dass weder Qualitat, Asthetik noch das
Markenimage geopfert werden miissen,
um flir Verpackungen recycelbare Ma-
terialien nutzen und nachhaltig agieren
zu kénnen. Ist dieser Prozess schwi-
eriger als er klingt?

April: Viele Unternehmen zogern, auf
nachhaltige Verpackungen umzusteigen,
weil sie beflrchten, dass dies die Qualitat
und den Look beeintréachtigen kdnnte, was
verstandlich ist. Dieser Irrglaube kénnte
jedoch nicht weiter von der Wahrheit
entfernt sein. Dank des technologischen
Fortschritts und innovativer Materialien ist
es heute moglich, umweltfreundliche und
optisch ansprechende Verpackungen her-
zustellen. Wir standen vor der schwierigen
Aufgabe, ein recycelbares Material zu find-
en, das den Strapazen des Transports und
der Lagerung standhélt und gleichzeitig
leicht genug ist, um den CO2-FuBabdruck
zu verringern. Obwohl recycelbare Mate- >
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April ist bereits sechs
Jahre fiir Hot Ocopuss tétig

rialien bekanntermaBen empfindlicher sind
als herkdmmliche Verpackungen, gelang
es uns, eine geeignete Option zu finden,
die dennoch optisch ansprechend ist. Der
Umwandlungsprozess war zeitaufwandig,
aber nicht so schwierig wie erwartet.
Gllcklicherweise musste bei der Umstel-
lung der Verpackung nur wenig geopfert
werden, und das Endergebnis ist

besser, als wir erwartet hatten.

Welche weiteren MaBnahmen kannst du
dir vorstellen, um Hot Octopuss noch
nachhaltiger zu machen?

April: Als Marke haben wir bereits wich-
tige Schritte zur Herstellung nachhaltiger
Sex Toys unternommen. Es gibt jedoch
noch weitere Moglichkeiten flr uns,

noch umweltbewusster zu werden. Eine
Moglichkeit, dies zu erreichen, ware, mehr
erneuerbare Energiequellen flr den Betrieb
der Produktionsanlagen zu erforschen und
nach Mdglichkeiten zu suchen, recycelte
Materialien im gesamten Produktion-
sprozess einzusetzen.Ein weiterer Schritt
ware es, die Kunden zu ermutigen oder
sogar zu ermuntern, ihre alten Sex Toys
zurlickzugeben, die dann zur Herstellung
neuer Produkte recycelt werden kénnten.
Letztendlich kénnten wir mit dieser Option
sogar noch einen Schritt weiter gehen
und ein Modell der Kreislaufwirtschaft
einfUhren, indem wir Produkte entwerfen,
die wiederverwendet, umfunktioniert oder
recycelt werden kbnnen, wenn inre Leb-
ensdauer abgelaufen ist. Dieses Konzept
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Als Chief Sales & Part-
nerships Officer will April

Hot Octopuss nach-
haltiger machen

mag aufgrund der individuellen Natur von
Sex Toys und dessen Verwendungszweck
merkwUrdig klingen, doch mit den richti-
gen Protokollen zur Gewahrleistung der
Sicherheit ist es eine solide Losung, um die
Abfallmenge weiter zu reduzieren und dem
Planeten etwas zurtickzugeben.

Wo wir gerade beim Thema Nach-
haltigkeit sind: wie beurteilst du
unseren Markt diesbeziiglich?
Sind wir auf dem richtigen Weg?

April: Man kann mit Fug und Recht
behaupten, dass die Nachhaltigkeit auf
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dem Markt einige Fortschritte gemacht
hat, aber es gibt noch viel zu tun. Viele
Unternehmen haben nachhaltige Praktik-
en wie Abfallvermeidung und umweltfre-
undliche Verpackungen eingefuhrt, doch
leider ist es so, dass einige immer noch
den Profit Uber die Nachhaltigkeit stel-
len. Eine groBe Herausforderung fiir den
Markt ist die fehlende Regulierung und
Standardisierung im Bereich der Nach-
haltigkeit. Es gibt keine klaren MaBstébe
dafur, was ein Produkt oder ein Un-
ternehmen nachhaltig macht, was es den
Verbrauchern schwer macht, eine fund-
ierte Entscheidung zu treffen. Dartiber
hinaus kann die EinfUhrung nachhaltiger
Praktiken kostspielig sein, auch wenn sie
sich auf lange Sicht auszahlt. Unterneh-
men, die der Nachhaltigkeit einen hohen
Stellenwert einrdumen, profitieren in der
Regel von langfristigen Vorteilen, wie z. B.
einer starkeren Kundentreue und einem
positiven Ruf. Insgesamt hat der Markt
noch einen langen Weg vor sich, wenn
es um Nachhaltigkeit geht, aber es ist
wichtig festzustellen, dass es sich nicht
nur um einen Trend handelt, sondern um
eine Notwendigkeit. Ich bin sehr optimis-
tisch, dass sich die Branche weiterhin

in die richtige Richtung bewegen wird
und es liegt an uns allen, unseren Teil zur
Férderung und Umsetzung von Nach-
haltigkeit beizutragen. Gemeinsam
kénnen wir einen positiven Einfluss

auf den Planeten ausuben, um Verande-
rungen zu erleichtern und eine bessere
Zukunft fir kommende Genera-

tionen zu schaffen. e
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Wir wollen das Konzept des sexuellen Wohl-
befindens weiterhin Uberall entstigmatisieren.”

IntimateLine Sensual Cosmetics sorgt seit 25 Jahren fur Glicksmomente

Es war das Jahr 1998, als IntimateLine Sensual Cosmetics
den FuB iu den Erotikmarkt setzte, der damals ein véllig
anderer war als er heute ist. Vom Mainstream war der Erotik-
markt damals weit entfernt, vielmehr hatte er mit Tabus und
Stigmata zu kimpfen - und genau das wollte IntimateLine
verdndern, vor allem mit innovativen Produkten, mit denen
Menschen ihre Sexualitdt unbeschwert geniessen kénnen.
Gianluca Pomponi, Geschéftsfiihrer von IntimateLine, spricht
in einem Interview (iber die Mission seines Unternehmens
sowie lber das Qualitdtssiegel ‘Made in Italy’und die
Vorziige einer hauseigenen Produktionsstétte.

100}

IntimateLine ist bereist 25 Jahre im
Markt aktiv. Was kannst du uns zu
euren Anfangen erzahlen? Was war
damals eure Motivation, den FuB in
den Markt zu setzen? Was wolltet
ihr dem Markt Neues bringen?

Gianluca Pomponi: Als wir 1998 in
[talien anfingen, war der Markt gerade
im Entstehen begriffen. Es gab nicht
viele Geschafte und die wenigen, die
es gab, waren lange Zeit hinter ver-
schlossenen Turen und abgeklebten
Schaufenstern ‘versteckt’ gewesen.
Die Leute schamten sich, hereinzu-
kommen oder auch nur dartber zu
sprechen. Es war ein echtes Tabu.
Damals arbeiteten wir mit einigen
italienischen Universitaten im Bereich
der pharmazeutischen und kos-
metischen Forschung zusammen,
und dank dieser Zusammenarbeit
konnten wir die ersten Produkte
entwickeln - Produkte von hdchster
Qualitat mit ausgewahlten Rohstoffen.
Von allen Produkten war das revolu-
tionarste unser Verzdgerungsspray,
ein wirklich einzigartiges Produkt. Die
handelsublichen Verzdgerungssprays
wirken in der Regel als ‘Anéstheti-
kum’. Unser Spray funktioniert jedoch
ohne jegliche anasthetische Wirkung.
Es ist ein revolutiondres Produkt, fur
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dessen Vermarktung wir uns an die gro3en
Sexshops gewandt haben. Wir haben ihnen
die ersten Proben zur Verflgung gestellt, die
sie ihren Stammkunden zum Testen angebo-
ten haben. Das Produkt funktionierte hervor-
ragend und sie wollten es wieder kaufen, so
dass wir beschlossen, in die Produktion zu
gehen. Damals haben wir unsere Produkte
zwar selbst entwickelt, aber wir hatten keine
eigene Fabrik. Aus diesem Grund mussten
wir uns an andere Produktionsstatten wen-
den, was damals nicht einfach war, da viele
Fabriken sich weigerten, unsere Produkte
herzustellen, weil sie sie nicht fur ethisch ver-
tretbar hielten. All das hat uns stark motiviert,
Vorreiter dieses Marktes zu werden, der
damals noch keine feste Form hatte. Es gab
keine Definition von Intimkosmetik, sinnlicher
Kosmetik oder sexuellem Wohlbefinden. Es
gab auch keine breite Palette fir entsprech-
ende Produkte - eine Palette von Produkten,
die wir entwickeln und anbieten wollten.

Wie wirdest du eure Unternehmen-
sphilosophie beschreiben?

Gianluca: Wir wollen das Konzept des
sexuellen Wohlbefindens weiterhin Gberall
entstigmatisieren. Dies wollen wir tun, indem
wir weiterhin innovative, zeitgemane Pro-
dukte herstellen und diese auch in anderen
Marktsegmenten abseits des Erotikmarkts
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anbieten. Wir wollen, dass die Menschen
neugierig und entspannt sind, um in aller
Ruhe neue Freuden und neues Vergniigen
zu erleben, sowie um Sexualitat auch als
eine Form des Spiels zu erfahren und immer
wieder Neues zu erleben. All dies tun wir,
indem wir unsere Kunden, sprich Einzelhan-
dler oder Distributoren, immer an die erste
Stelle setzen und versuchen, ihnen diese
Werte zu vermitteln, die sie ihrerseits an die
Endkunden weitergeben werden.

25 Jahre sind eine lange Zeit und wie wir
alle wissen, verandern sich Markte. Wie
ist es euch dennoch gelungen, tber

all die Jahre mit euren Produkten

zu Uliberzeugen?

Gianluca: Ja, 25 Jahre sind eine sehr lange
Zeit. Der Markt hat sich sehr veréndert,

nicht nur in der Produktkategorie, in der wir
unterwegs sind. Der Verbraucher entschei-
det heute sehr bewusst und vor allem sehr
informiert. Der Markt hat sich vergroBert und
das Angebot ist stérker gestiegen als die
Nachfrage. Heute ist Qualitét in Bezug auf
die Rezeptur oder das Design ein Mindest-
standard, aber das allein reicht nicht mehr
aus. Es ist notwendig, einen Mehrwert fur
den Verbraucher zu schaffen. Die beste Wer-
bung, die wir derzeit haben, ist die Mundpro-
paganda der Endkunden, die sich nach dem -
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Ausprobieren unserer Produkte sehr positiv
bei inrem Fachhandler &uBern. Sie probieren
das Produkt aus, sind sehr zufrieden damit
und kaufen es wieder. NatUrlich bieten wir
jedes Jahr einige neue Produkte und neue
Marken an, die sich zum Beispiel durch ein
bestimmtes Element von den anderen unter-
scheiden, wobei wir uns sehr auf die Zutaten
und Rohstoffe konzentrieren.

Wer ist eure Zielgruppe? Wen sprecht
ihr mit euren Produkten an?

Gianluca: Was Alter und

Geschlecht betrifft, so ist

unsere Zielgruppe absolut

universell, wir sprechen

alle an. Was die Spezifitat

der Verwendung des

Produkts betrifft, so

haben wir im Laufe der

Jahre mehrere Grinde

fur den Kauf festgestellt:

Einerseits gibt es diejenigen, die spielen, ex-
perimentieren und Sexualitat erleben wollen,
indem sie mit stimulierenden Gelen, Mas-
sageolen oder aromatisierten Gelen neue
Freuden oder neue Empfindungen erleben.
Auf der anderen Seite gibt es diejenigen,

die sexuelles Wohlbefinden im wortlichen
Sinne suchen. Ein Beispiel daflr ist unser
Verzdgerungsspray, das vor allem von
Menschen gekauft wird, die unter vorzeitiger
Ejakulation leiden und keinen befriedigenden
Sex haben kénnen und in unserem Produkt
die Losung gefunden haben. Naturlich
schlieBt das eine das andere nicht aus.

102

Sind die Anforderungen der Konsu-
menten an eure Produkte in dieser Zeit
gewachsen? Heute zum Beispiel ist
bewusster Konsum angesagt und die
Nachfrage nach nattrlichen Inhaltsstof-
fen, nachhaltigen Produkten etc. wachst
und wéchst. Macht ihr &hnliche
Beobachtungen?

Gianluca: Ja. Wir haben festgestellt, dass
die Nachfrage nach Produkten im Laufe der
Jahre gestiegen ist. Ich denke, das ist vor
allem darauf zurGckzufUhren, dass der Markt
zunehmend entstigmatisiert wird. Was die
Inhaltsstoffe der Produkte anbelangt,
werden jedoch sehr oft einige Inhaltss-
toffe absichtlich ‘verteufelt’, und
zwar nach einer Marketinglogik,
die in erster Linie vom Kosmetik-
markt diktiert wird. Ich glaube,
dass es heute darum geht, als
Unternehmen so nachhaltig wie
madglich zu werden. Ein ‘nachhal-
tiges’ Produkt muss von einem
nachhaltigen Unternehmen hergestellt
werden... sonst ist es meiner Meinung nach
nur Marketing.

Euer Portfolio gliedert sich in die drei
Produktkategorien Gleitgele, Aphrodi-
siaka und Enhancer. Was fiir Produkte
finden sich hier?

Gianluca: Was die Gleitmittel betrifft, so
kdnnen wir sie hauptsachlich nach ihrer
Zusammensetzung unterteilen: Gleitmittel
auf Wasserbasis (neutral, aromatisiert oder
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stimulierend), auf Silikonbasis, auf Olbasis
oder auf Hybridbasis (Wasser + Silikon oder
Wasser + Q). Bei den Aphrodisiaka bieten
wir aromatisierte Massagegels, Massagegels
mit Warmeeffekt, Nuru Massagegel, Mas-
sagetle und Parfims an.

Und schlieBlich haben spezifische Enhancer:
stimulierende Gele (Vibrationseffekt, War-
meeffekt, Kalteeffekt), adstringierende Gele,
bruststraffende Gele und geséBstraffende
Gele. Und was die Produkte fir den Mann
betrifft, so bieten wir: Verzégerungssprays,
Enhancer und spezielle Gleitmittel.

Euer komplettes Sortiment umfasst tber
100 Produkte. Woher nehmt ihr die Ideen
fir neue Produkte? Wie schwer ist es,

im Markt fur intimate care und wellbeing

innovativ zu sein? Letztendlich bleibt ein

Gleitgel ein Gleitgel...

Gianluca: Wir forschen gerne und probi-
eren immer wieder neue Formulierungen
aus. Bei den Gleitmitteln zum Beispiel
haben wir je nach Inhaltsstoffen un-
terschiedliche Formulierungen. Das
Gleitmittel auf Wasserbasis bieten wir

zum Beispiel als sehr dichtes Gel und als
sehr fliissiges Gel (das wie Wasser auss-
ieht) an. Und all diese Formeln kénnen wir
von Zeit zu Zeit auch als stimulierende oder
aromatisierte Versionen anbieten, und so
weiter. Was die stimulierenden Gele oder En-
hancer angeht, so bietet uns die Natur eine
unendliche Vielfalt an Zutaten, die unsere
sexuellen Erlebnisse revolutionieren kdnnen.
Aus diesem Grund besuche ich gerne die
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gréBten Rohstoffmessen, die in der ganzen
Welt stattfinden, um immer die neuesten
Entwicklungen zu entdecken.

Mit welchen Alleinstellungsmerkmalen he-
ben sich eure Produkte aus der Masse ab?

Gianluca: Tatsache ist, dass wir sie selbst
herstellen und uns seit Uber 20 Jahren
ausschlielich darauf spezialisiert haben.
Wir lieben das, was wir tun, und wir tun es
mit Leidenschaft. Wir bitten unsere Kun-
den immer um Feedback, um eventuelle
Verbesserungen zu bewerten.

IntimateLine rihmt sich mit dem
Qualitatssiegel ‘Made in Italy’. Was
dirfen wir uns darunter vorstellen?

Wie spiegelt sich euer Engagement
in Bezug auf Qualitat in euren Produk-
ten wider?

Gianluca: Es bedeutet, dass wir bestimmte
Qualitatsstandards einhalten, dass wir jeden
Schritt des Produktionsprozesses, den wir
persdnlich Uberwachen, mit Sorgfalt, aber
vor allem mit Leidenschaft verfolgen. Von der
Konzeption der Rezeptur bis zur Entwick-
lung des Produktdesigns.

Seit den Anfangen eures Unternehmens,
habt ihr eine Fertigungsstétte in Italien.
Wie wichtig ist das in Bezug auf eure
Unternehmensphilosophie und auf euren
Qualitatsanspruch?
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Gianluca: Was die Qualitatsstandards bet-
rifft, wlrde ich sagen, dass sie von grundleg-
ender Bedeutung sind, da wir jeden Aspekt
der Produktion aus erster Hand Uberwachen
konnen. Unser Werk befindet sich in einem
Industrie- und Pharmagebiet. Dadurch kon-
nen wir uns mit anderen Unternehmen
vergleichen und objektiv alle Aspekte analy-
sieren, in denen es Verbesserungsmoglich-
keiten gibt.

Uber welche Vertriebskanale
vermarket ihr eure Produkte?

Gianluca: Unsere Produkte

sind in den wichtigsten Ver-
triebskanélen vertreten, wie
Sexshops, Online-Sexshops

und Marktplatze. Fir den

Vertrieb unserer Produkte

haben wir in mehreren

Landern Partner, die

sich um den Vertrieb unserer
Marken in diesen Kanalen kimmern.

Seid ihr daran interessiert, eurer inter-
nationales Vertriebsnetz weiter auszu-
bauen? Welcher Strategie folgt ihr hier?
Kooperiert ihr mit Distributoren und
GroBhandlern oder arbeitet ihr auch mit
dem Einzelhandel direkt?

Gianluca: Ja, wir sind immer daran inter-

essiert, unser internationales Vertriebsnetz
zu erweitern. Wir arbeiten mit Distributoren
als auch mit GroBhandlern zusammen und
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kooperieren auch mit einigen Einzelh&ndlern
direkt, wobei wir die getroffenen Vereinba-
rungen und die vereinbarte Preis- und Wett-
bewerbspoalitik in vollem Umfang einhalten.

Wie unterstiitzt ihr eure Kunden aus dem
GroB- und Einzelhandel?

Gianluca: Wir bieten Unterstitzung auf
Produkt- und Serviceebene. Wir versuchen,
GroB- und Einzelhandler zu unterstitzen,
indem wir ihnen ein hohes Mal3 an Service
bieten. Wir stehen innen bei Fragen oder
Problemenjederzeit zur Verflgung. Dartber
hinaus bieten wir gerne Schulungen zu
Produkten und ihren Eigenschaften an und
erklaren dem Kunden alle Vorteile und Un-
terschiede zu anderen Produkten.

Wie sieht eure Agenda fiir den
Rest des Jahres aus? Und wohin
geht der Weg von IntimateLine in
der Zukunft?

Gianluca: Sicherlich unser Vertriebsnetz
international auszubauen, die bestehen-

den Beziehungen zu unseren Partnern zu
konsolidieren und neue zu schaffen. Unser
Unternehmen durch die Schaffung wertvoller
Inhalte zu verbessern, die Uber die verschie-
denen Vertriebskanale angeboten werden.
Wir wollen unseren Investitionsplan fUr die
Produktion fortsetzen und die Produktions-
ablaufe optimieren, vor allem in Anbetracht
der Tatsache, dass unser Eigenmarken-
Service stark wéachst. e
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MONTHLY MAYHEM

Die Modebranche ist Pe-

line Kurtdarcan quasi in die
Wiege gelegt worden, so

ist es eigentlich nicht liber-
raschend, dass sie heute

als Sales Managerin fiir die
Lingeriemarke Allure aktiv ist
und in einer Industrie arbei-
tet, von der viele trdumen.
Weitere Stichwérter in die-
sem Monthly Mayhem sind
die Band Kiss (genau die, die
immer so albern geschminkt
sind), Gwyneth Paltrow, John
Travolta und viel viel Kaffee.

Im Lingeriemarkt arbeiten — traumt
da nicht jede Frau von?

Peline Kurtdarcan: Jal! Es ist super
spannend und kein Tag ist wie der
andere.

Welchen Berufswunsch hattest du
als Kind?

Peline Kurtdarcan: Ich bin in

der Modebranche aufgewachsen,
denn meine Familie hatte eine Kette
von Geschaften flir hochwertige
Bekleidung, also dachte ich damals,
dass ich irgendwann mal etwas

mit Mode machen wurde.

Wenn es nicht die Lingerie
Branche ware, welchen Job
wiurdestdu jetzt machen?

Peline Kurtdarcan: Ich wirde wahr-
scheinlich immer noch als Ubersetzerin
in der &gyptischen Botschaft arbeiten.

Was war der groBte
Karriereschub fiir dich?

Peline Kurtdarcan: Hmm... schwieri-
ge Frage... da bin ich mir nicht sicher,
was ich darauf antworten sollte.

Wo siehst du dich in zehn
Jahren?

Peline Kurtdarcan: Auf jeden Fall
alter, aber immer noch in der Mode-
branche, denn sie ist spannend und
halt einen auf Trab.

Wie sieht ein perfekter Tag in dei-
nem Berufsleben aus?

Peline Kurtdarcan: Um den perfek-
ten Tag zu haben, muss ich ihn richtig
anfangen und zwar in dieser Reihen-
folge: Meditation, ein gutes Training
und zwei Kaffee machen meinen Tag
absolut perfekt, egal was passiert!

Wie entspannst du dich nach der
Arbeit?

Peline Kurtdarcan: Ich gehe mit mei-
nem Hund raus und experimentiere
mit neuen gesunden Rezepten.
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Peline Kurtdarcan

Fragen G Antworten

Wer ist dein Vorbild und warum?

Peline Kurtdarcan: Gwyneth Paltrow...
Ich finde, sie ist in allem, was sie tut,
erstaunlich... sie ist immer widerstands-
fahig und innovativ in allen Bereichen
ihres Lebens.

Du darfst einen Orden verleihen.
Wer bekommt ihn?

Peline Kurtdarcan: Meine Mutter!

Auf welche eigenen Erfolge bist du
besonders stolz?

Peline Kurtdarcan: Ich denke, dass
es keinen gréBeren personlichen Erfolg
gibt, als seine Kinder groBzuziehen, vor
allem wenn man gut geratene, gluckli-
che und erfolgreiche Kinder hat.

Was gefallt dir an deiner Person be-
sonders gut?

Peline Kurtdarcan: Ich bin insgesamt
ein recht positiver Mensch, selbst in
schwierigen Situationen.
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Welche Siinde kannst du nicht
vergeben?

Peline Kurtdarcan: Faulheit.

Was singst du unter der Dusche?

Peline Kurtdarcan: Zur Zeit Flowers von
Miley Cyrus.

Wen wiirdest du wirklich niemals nackt
sehen wollen?

Peline Kurtdarcan: Alle Mitglieder der
Band Kiss.

Mit wem wiirdest du gerne ins Kino
gehen und welchen Film wiirdest du
wahlen?

Peline Kurtdarcan: Mit John Travolta...

Grease.

Du bekommst einen Monat Urlaub.
Wo geht es hin?

Peline Kurtdarcan: Cinque Terre, Italien. »



MONTHLY MAYHEM;

Du auf einer einsamen Insel...
welche drei Dinge nimmst du mit?

Peline Kurtdarcan: Kaffee,
Champagner und Sonnencreme.

Mit wem wiirdest du gerne einen
Tag deines Lebens tauschen?

Peline Kurtdarcan: NatUrlich mit
Gwyneth Paltrow!

Was wiirdest du nie wieder im
Leben machen?

Peline Kurtdarcan: Skifahren.

Welchen gut gemeinten Rat gibst
du unseren Lesern?

Peline Kurtdarcan: Nehmt

euch Zeit fur eure Entscheidungen,
wenn ihr gestresst seid... wenn ihr
wartet, durchatmet und euch

eine Minute Zeit nehmt, um nachzu-
denken, wird sich eine neue

Perspektive auftun. e
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GOLD & extreme

spallish fly

GOLD

GOLD - strong
men / 30ml
Art.No. 77100

spallish fly

extreme

men / 30ml
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women / 30ml
Art.No. 77103

spanish fly
drops

Eines der bekanntesten Aphrodisiaka -
damit kénnen Frauen und Manner ein
absolut anderes Liebeserlebnis haben.
Fiir mehr Spaf3 bei Sex, Lust & Liebe.

At . 5 . erection
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nibili presso il vostro grossista /// Verkrijgbaar bij uw
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0s Din grossist /// Dostpne w panstwa hurtowniach
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