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MORINGA POWER

+DDAMIANA

+MACA

Moringa men
Art.No. 44062Energie Kapseln vom Moringa Baum unterstützen  

Ihr Immunsystem und bringen Power in Ihr (Sex) Leben.

Nahrungsergänzungsmittel mit L-Arginin

PREMIUM  MMORORIINGNGAA       

MORINGA  wird tradit ionel l  verwendet, um die  
sexuelle Ausdauer und Lust zu steigern und um 
sexuelle Störungen bei Männern zu behandeln.   
In der Siddha-Medizin wird Moringa als sexuelles Potenzmittel 
verwendet, um Erektionsstörungen bei Männern und auch die 
Verlängerung der sexuellen Aktivität bei Frauen zu behandeln. 

HOT Productions & Vertriebs GmbH /// Wagrainer Str. 35 /// 4840 Voecklabruck /// AUSTRIA
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Moringa women
Art.No. 44063

Erhältlich bei Ihrem Großhändler /// Available at your wholesaler /// Disponible chez votre grossiste /// Disponible a través de su vendedor mayorista /// Disponibili presso il vostro grossista ///  
Verkrijgbaar bij uw groothandel /// Disponível junto do seu comerciante grossista /// Fåes hos din engros forhandler /// Finns hos Din grossist /// Dostpne w panstwa hurtowniach
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I N H A L T

Vincent Renou erklärt, welche 
Pläne und Ziele Gangbangster 
dieses Jahr verfolgen wird 

Nina Saini und Gary Ayckbourn 
werfen einen Blick auf die  
Produktentwicklung der  
letzten zwei Jahre 

Dorcel macht den Schritt in 
die nächste Dekade – Gregory 
Dorcel erklärt den Prozess des 
Rebrandings der Marke 

Hot Octopuss erweitert seine 
Marketingabeilung –  die neuen 
Teammitglieder Kelly Gordon und 
Salman Dean stellen sich vor 

Ein Interview mit Sjoerd Wijmenga, 
dem neuen Chief Product Officer 
der EQOM Group 

MY.SIZE bietet eine App, mit der 
der Konsument seine passende 
Kondomgröße findet 

Steve Bannister über 
Pläne und Ziele seines 
Unternehmens BMS

Plazacraft startet  
eine Crowdfunding- 
Kampagne rund um 
erotische Karten-
spiele für gleichge-
schlechtliche Paare
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Anne Meunier nimmt für eLine den 
Sex Toy Markt Frankreichs unter  
die Lupe

Bernd Poitz und 
Frank Soetekouw 
sprechen über die 
Entwicklung ihres 
Nahrungsergän-
zungsmittel N1 Up 
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Masturbieren macht glücklich und ist gesund – denn es wirkt entspannend, baut Stress ab, 

hebt die Stimmung und kann sogar die Sexualfunktionen fördern. Zur Unterstützung der 

männlichen Masturbation ist unter dem Label ‚Stroker‘ von You2Toys ab sofort der neue 

‚Rotating Masturbator‘ über den ORION Wholesale erhältlich.

‘Rotating Masturbator‘  
von Stroker / You2Toys

N E W S

es ist eine Tradition, dass es 
in den ersten Magazinaus-
gaben eines neuen Jahres 
neben den Fragen, wie sich 
unser Markt in den folgen-
den Monaten entwickeln 
wird und welche Trends 
ihn bestimmen werden, 
vorwiegend um die Pläne 
und Ziele der Unternehmen 
für die Zukunft geht. Wer 
diese Interviews aufmerk-
sam verfolgt hat, dem wird 
aufgefallen sein, dass viele 
Unternehmen die letzten 
beiden Jahre, die allgemein 
als sehr turbulent beschrie-
ben werden, genutzt haben, 
um sich besser aufzustel-
len. Das heißt, es wurden 
interne Prozesse überdacht, 
überarbeitet und angepasst, 
Optimierungen vorange-
trieben… es scheint, als 
sei in den letzten beiden 
Jahren so ziemlich alles auf 
den Prüfstand gekommen. 
Somit kann es auch nicht 
verwundern, dass viele Un-
ternehmen sich bestens für 
die kommenden Aufgaben 
und zukünftigen Herausfor-
derungen aufgestellt sehen.  
 
In diesem Sinne,
Matthias Johnson 

Vorwort
Neu beim ORION WholesaleLiebe Leser,

bequem steuerbar. Für die einfache  
Reinigung wird die Softsleeve einfach 
umgekrempelt und mit klarem Wasser 
ab- und ausgespült. Geliefert wird der 

‚Rotating Mastur-
bator‘ von Stroker 
/ You2Toys in einer 
umweltfreundlichen 
Verpackung mit 
mehrsprachigen 
Artikelbeschreibun-
gen. Die Verpackung 
kann sowohl hinge-
stellt als auch mittig 

aufgehängt werden.

Der wiederaufladbare Masturbator hat 
eine rotierende Softsleeve in Mund-

optik, die den Penis herrlich soft einbet-
tet und ihn mit unzähligen weichen Mi-
ni-Zungen umkreist 
und rundherum 
intensiv massiert. 
Vier Rotationsmodi 
(links oder rechts 
herum) in jeweils 
drei Geschwindig-
keiten sorgen dabei 
für lustvolle Ab-
wechslung und sind 
separat per Knopfdruck direkt am Toy 

andere ‚Funktionen‘ erkundet werden. Die 
gerippte Struktur auf der Innenseite sorgt 

für ein sensationelles Gefühl, 
wenn die Plugs als Masturbatoren 
benutzt werden. Werden die ‚Fu-
ckers‘ beim Geschlechtsverkehr 
eingesetzt, verwöhnen sie den 
Partner durch zusätzlichen Penis-
umfang und einer Polsterung. Na-
türlich können die ‚Fuckers‘ auch 
zum Fisten verwendet werden. Für 
weitere Informationen besuchen 

Sie bitte www.dusedo.com.

BRUTUS zeigt einmal mehr seine 
Muskeln, wenn es um kreative und 

praktische Produktdesigns 
geht. Vor kurzem hat die 
Marke die ‚Fucker‘ Plugs 
auf den Markt gebracht. 
Mit diesen zeigt BRUTUS, 
dass ein Plug nicht nur zum 
analen Einführen gedacht 
ist. Denn mit diesen beiden 
superweichen und dehnba-
ren Modellen der Fxxx-Plug 
Serie kann masturbiert, gefickt, gefistet und 

‚Fucker‘ Plugs jetzt bei DUSEDO erhältlich

Schneider & Tiburtius Rubber Vertriebsgesellschaft mbH 
D-66787 Wadgassen-Hostenbach
T +49 6834 4006-0 . F +49 6834 4006-11
info@st-rubber.de

STRUBBI.COM

MALESATION Glide Sperm 175 ml,  
Black Pearl Ring Set 

Alles, was ein  
Mann braucht!NEU
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M.D. Science Lab, der Hersteller der Marke Swiss Navy, hat im Jahr 2021 einige Veränderungen vorgenommen, und diese 

Strategie hat sich ausgezahlt. Die da die endgültigen Zahlen nun vorliegen, freut sich Swiss Navy, für das vergangene 

Jahr einen Rekordumsatz vermelden zu können. „2021 hat alle unsere Erwartungen übertroffen“, sagt Briana Watkins, 

Vertriebs -und Marketingleiterin bei M.D. Science Lab.

Swiss Navy meldet Rekordumsatz für 2021
Wachstum in jeder  Produktkategor ie

mit der anhaltenden Produktnachfrage 
Schritt zu halten. „Unsere Verkäufe 
haben mit einem Wachstum in jeder 
Produktkategorie einen neuen Umsatz-
rekord aufgestellt“, so Watkins. „Wir 
sind sehr dankbar für die begeisterte 
Reaktion unserer Kunden und Partner 
auf alle unsere Produkte.“

„Es ist offensichtlich, dass sich die harte Arbeit 
und die zusätzlichen Anstrengungen unseres 

Teams gelohnt haben. Der rekordverdächtige Um-
satz von Swiss Navy wäre ohne die Arbeit jedes 
einzelnen Teammitglieds nicht möglich gewesen.“ 
Zusätzlich zu den neuen Teammitgliedern in der 
Swiss Navy Familie wurde die Produktionsanlage 
erweitert und die Produktionsschichten erhöht, um 

Schneider & Tiburtius Rubber Vertriebsgesellschaft mbH 
D-66787 Wadgassen-Hostenbach
T +49 6834 4006-0 . F +49 6834 4006-11
info@st-rubber.de

STRUBBI.COM

MALESATION Glide Sperm 175 ml,  
Black Pearl Ring Set 

Alles, was ein  
Mann braucht!NEU



Pläne in den USA verschieben, kann 
aber nun seinen Service für US-Kunden 
verbessern. „Wir freuen uns sehr, dass 
wir unsere Kunden in den USA mit einer 
ersten Auswahl unserer erfolgreichsten 
Eigenmarken unterstützen können“, 
kommentiert Andre Visser, Sales Direc-
tor bei EDC Wholesale. „Unser neues 
Lager ermöglicht es uns, schnell in die 
USA zu liefern, und in den kommenden 
Monaten planen wir, die aktuelle Aus-
wahl schrittweise um weitere Marken 
und Produkte zu erweitern“.    

Das Lager führt derzeit eine Auswahl 
der erfolgreichsten Eigenmar-

ken des Unternehmens, aber weitere 
Marken werden in den kommenden 
Monaten in das Sortiment aufgenom-
men, heißt es aus dem Unternehmen. 
EDC Wholesale feierte seine Premiere 
auf dem US-Markt, als das Unterneh-
men sein Angebot an Eigenmarken auf 
der ANME Show 2019 und 2020 in 
Burbank, Los Angeles, vorstellte. Nach 
den Shows musste das Unternehmen 
aufgrund der COVID-Pandemie weitere 

TENGA am 7. Juli 2005 unter dem  
Motto ‚Bringing Sexuality to the Fore-
front, For Everyone to Enjoy‘ mit einer 
Reihe von fünf stilvollen, hygienischen 
Masturbatoren auf den Markt – der 
TENGA CUP-Serie. Allein im ersten  
Jahr wurden davon eine Million Einhei-
ten verkauft. Im Jahr 2007 erfolgte die 
weltweite Markteinführung, zunächst  
in den asiatischen Nachbarländern  
und bald darauf in den USA und  
Europa. Heute ist die Marke TENGA  
mit mehr als 200 Produkten in über  
70 Ländern weltweit erhältlich.

TENGA hat bekannt gegeben, 
dass seine Sexual Wellness Mar-

ke ‚TENGA‘ im Dezember 2021 einen 
Meilenstein von 100 Millionen weltweit 
ausgelieferten Einheiten erreicht hat (die 
Stückzahl bezieht sich nur auf Sex Toys 
der Marke TENGA). Um diesen Erfolg zu 
feiern, hat die Marke eine limitierte Auf-
lage ihres beliebtesten Produkts, dem ‚ 
TENGA CUP‘, kreiert, die weltweit  
über die Social-Media Accounts Twitter 
und Instagram verschenkt werden. Das 
Unternehmen TENGA wurde im März 
2005 gegründet und brachte die Marke 

EDC Wholesale hat am 1. Januar ein Lager an der Ostküste der Vereinigten Staaten  

eröffnet, um seinen US-Kunden kürzere Lieferzeiten und einen besseren Service zu bieten.

EDC Wholesale eröffnet  
Lager in den Vereinigten Staaten

TENGA erreicht Meilenstein  
in der Unternehmenshistorie 

N E W S

Kürzere L ieferzeiten und besserer  Serv ice für  UK-Kunden 
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Men are sure to relish in all kinds of thrilling 
sensations along the entire length of the 
penis with this Couples Stimulator Ring. 
Make the penis more sensitive, delays 
orgasm and makes erections last longer 
when using the ring. For women, the 
stimulator ring gives more pleasure and 
exhilarating sensations around the vulva 
and clitoris while being penetrated. 
It is the perfect toy to accomplish the 
full Xocoon experience together.

Couples Stimulator Ring 

The vibrator ring makes the penis more 
sensitive, delays orgasm and makes 
erections last longer. The extended piece 
of the cock ring is so long that it can be 
used for full penetration and with the 
smart design also the clitoris is not left 
untouched. With the Xocoon Couples 
Vibrator Ring, you both have everything 
you need for a sizzling rendez-vous which 
will no-doubt end on a high note.

Couples Vibrator Ring 

11102 
Couples 
Stimulator Ring 
RRP: €44.99

11103 
Couples 
Vibrator Ring 
RRP: €49.99

WWW.SCALA-NL.COM
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Erotikfachmesse:

• Nur für Fachpublikum

• Freier Eintritt für 

registrierte Fachbesucher

• Konzentrierte 

Kundengespräche in 

Business-Atmosphäre

• Internationales markt- 

relevantes Ausstellerfeld

• Shuttle-Service zu den 

Partner-Hotels

• Catering für Ihre Kunden

• Einzigartiges 

Ausstellungsgelände in 

der Expo-Stadt Hannover

• Oktoberfest für alle 

Besucher und Aussteller

Contact:
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Germany
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info@erofame.eu



Dieses Produkt ist nicht App-fähig, verfügt 
aber über wunderschöne ABS-Details 
und acht Vibrationsprogramme mit fünf 
Intensitätseinstellungen. TWIRLING 
DELIGHT besitzt einen leistungsstarken 
Motor, eine wasserdichte Schutzklasse 
IPX7 und körperfreundliches Silikon. Bei 
weiteren Rückfragen hilft Ihnen gerne 
der Kundenservice von ST RUBBER 
unter der Telefonnummer: 06834 4006-0 
oder besuchen Sie einfach den Online 
Shop: www.strubbi.com

Dieser Vibrator verwendet eine 
abgerundete, kleine, rotierende, 

vibrierende Spitze zur gezielten Stimula-
tion – geeignet für alle erogenen Zo-
nen. TWIRLING DELIGHT ist mit einem 
festen Körper und einer festen Spitze 
ausgestattet und verfügt über eine nicht 
zentrale Stange über dem Motor, um die 
Spitze auf einer Achse zu bewegen. Der 
TWIRLING DELIGHT hat den zusätzli-
chen Vorteil einer hygienischen Kappe, 
wodurch er perfekt für unterwegs ist. 

Satisfyer Twirling Delight jetzt neu bei ST RUBBER im Sortiment! Mit einem anpassungsfähi-

gen, stilvollen und innovativen Design ist der TWIRLING DELIGHT eine großartige Option für 

alle, die nach einer präzisen Stimulation suchen.

Satisfyer Twirling Delight 

N E W S

Jetzt  bei  ST RUBBER erhält l ich

12

hochwertigsten Rohstoffen und die  
kostenintensive Produktion in Deutsch-
land“. Mit dem Lifestyle-Produkt Soft- 
Tampons konnten bereits Millionen 
Frauen in vielen Ländern ihre Freiheiten 
genießen. Dermatologische Studien be-
legen die hervorragende Verträglichkeit. 
Die Original Soft-Tampons werden  
aus einem umweltfreundlichen Material  
gefertigt und enthalten keinerlei chemi-
sche Zusätze, wodurch innere Reizun-
gen auszuschließen sind. Weitere  
Information zum Test finden Sie  
hier https://www.vergleich.org/soft- 
tampons/

Original Soft-Tampons wurden von 
dem Testportal vergleich.org mit  

dem besten Prädikat ausgezeichnet.  
Das fadenlose Original belegt im 
Soft-Tampons Test 2021 den Platz als 
Vergleichssieger. Oliver Redschlag, 
Vorstand der JOYDIVISION international 
AG, freut sich und berichtet: “Seit über 
25 Jahren zeichnet sich unser Unter-
nehmen damit aus, unter anderem die 
Marke Soft-Tampons anhand der Be-
dürfnisse, Einstellungen und Wünsche 
der Anwenderinnen zu optimieren. Die 
Auszeichnung bestätigt uns in unserer 
Arbeit und belohnt den Einsatz von 

Original Soft-Tampons sind Vergleichssieger

w w w . e l i n e - m a g a z i n e . d e  •  0 2 / 2 0 2 2









































































der weichen TPE-Hülle ermöglicht, jeden 
Zentimeter des Schwanzes des Benut-
zers frei zu umschließen. Kombiniert mit 
tiefen, kräftigenVibrationen, die auf das 
Frenulum abzielen, erzeugt die kreisför-
mige Melkbewegung des Mega-Milkers 
jedes Mal explosive Höhepunkte und 
kraftvolle Ejakulationen. Der Ultimate 
Milker 2 wird von einem Rotationsmotor 
angetrieben, der die weiche TPE-Hülle 
steuert und dreht. Im Inneren der dehn-
baren, geschlechtsneutralen Öffnung ist 
die geschmeidige TPE-Hülle mit Rillen, 
Noppen etc. strukturiert. Mit separaten 
Bedienelementen für Vibration, Drehung, 
reversible Rotation und Audiostimulation 
hat der Benutzer die totale Kontrolle über 
jedes sensorische Erlebnis – oder er lässt 
die Hände frei und schaltet den Ultimate 
Milker 2 auf Autopilot!

Nutzer sollten sich auf eine Rei-
züberflutung aus einer Kombination 

aus LED-Stimmungslichtern, Stöhnen, 
intensiven Vibrationen und hypnotisie-
renden Melkbewegungen vorbereiten. 
Mit der verstellbaren, abnehmbaren 
Saugnapfhalterung, die für eine bessere 
Zugänglichkeit sorgt, können die Benutzer 
die ‚Melkmagie‘ freihändig in der Dusche, 
unter einem Tisch oder Schreibtisch  
oder auf einer beliebigen flachen Ober-
fläche genießen. Im Inneren der kristall-
klaren TPE-Hülle können die Benutzer 
ihr bestes Stück in Action durch das 
transparente Sichtfenster beobachten 
– für den ultimativen visuellen Kick! Der 
Ultimate Milker 2 ist mit der exklusiven 
Rotational Milker Masturbation Techno-
logy von PDX Elite ausgestattet, einer 
fortschrittlichen ‚Melkfunktion‘, die es 

nach Sextrends‘, in dem es um Kondo-
me und Kondome in passenden Größen 
ging, ausführlich vorgestellt und auch 
von einem Pärchen getestet worden. 
„Wir haben uns sehr über die Berichter-
stattung gefreut, die zu einer erhöhten 
Nachfrage nach unseren Größenkondo-
men geführt hat“, so Jan Vinzenz Krau-
se, geschäftsführender Gesellschafter.

‚Paula kommt – Sex und gute 
Nacktgeschichten‘ ist eine Fern-

sehsendung zum Thema Sexualität. Die 
wöchentlich ausgestrahlte Sendung, 
die von Paula Lambert moderiert wird, 
läuft auf den Fernsehsendern Sixx und 
Joyn. In der Sendung vom 15. Dezem-
ber 2021 sind die Produkte von MISTER 
SIZE in dem Beitrag ‚Auf der Suche 

Pipedream Products liefert den PDX Elite Ultimate Milker 2 aus, die zweite Generation der 

4-in-1 ‚Melkmaschine‘ mit einer Kombination aus hämmernden Bewegungen, rotierenden 

Sensationen und superstarken Vibrationen für die ultimative Solo-Session.

Pipedream liefert den  
PDX Elite Ultimate Milker 2 aus

MISTER SIZE bei ‚Paula kommt‘

N E W S

Außergewöhnl iche Melkfunkt ionen 
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PROFESSIONAL AND QUICK CUSTOMER SUPPORT  PERSONAL SERVICE TAILORED TO YOUR SITUATION  FIRST WITH INNOVATIONS AND NEW PRODUCTS    
FAST AND PROFESSIONAL RETURN HANDLING  SAME DAY SHIPPING  UP TO DATE MARKETING ASSETS  ACCOUNT MANAGERS THAT SPEAK YOUR LANGUAGE

EUROPE’S PREMIER 
SUPPLIER OF PREMIUM 

QUALITY SENSUAL AND 
INTIMATE  LIFESTYLE 

PRODUCTS

We support retail businesses 
selling products that enhance 

intimate and informed 
sexual exploration.
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innen steif und außen weich ist. Die 
lebensechte Außenhaut aus Silikon 
fühlt sich glatt an, während der innere 
Silikonschaft steif und erigiert ist wie  
ein echter Penis. Die innovativen Begin-
ner‘s Body Dock und der Comfy Body 
Dock werden als Teil der neuen King 
Cock Elite Kollektion im Februar auf  
den Markt kommen. Die Premi-
um-Dongs sind sofort bestellbar.

Diese besteht aus hochwertigen  
Dual Density Silikon-Dildos  und 

dem bahnbrechenden Body Dock 
Harness System. Die Einzigartigkeit 
der neuen King Cock Elite Collection 
besteht darin, dass sie die Marke King 
Cock mit hochwertigen Silikondildos 
hinzufügt. Jeder King Cock Elite Dildo 
ist aus hochwertigem Dual Densi-
ty Elite-Silikon gefertigt, wodurch er 

(AECOSAN) anmelden, bevor es auf 
dem spanischen Markt verkauft werden 
darf. Dazu gehört, dass das Produkt 
den allgemeinen Kriterien für Nahrungs-
ergänzungsmittel (Kennzeichnung, 
Präsentation und Werbung) entsprechen 
muss. Cobeco Pharma stellt spanischen 
Kunden ein vielfältiges Angebot an Nah-
rungsergänzungsmitteln zur Verfügung. 
Hier die vollständige Liste der gemel-
deten Nahrungsergänzungsmittel: 22 
Days Penis Extension, Big Boy Golden 
XXL, Cantha S-Drops, CoolMann Cum 
Enhancer, CoolMann Male Potency, Cool-
Mann TestoBoost, Kobra, Penis+ Erect, 
Perfect Performer Direct, Rock Hard, 
Testos Drops S-Drops, Venicon For Men, 
Venicon For Woman und Viper. 

Cobeco Pharma hat sich mit Dre-
amlove zusammengetan, um seine 

Nahrungsergänzungsmittel auf den spa-
nischen Markt zu bringen. Insgesamt 
14 Nahrungsergänzungsmittel wurden 
erfolgreich bei den spanischen Behör-
den unter der Nummer VH5DPD7L-
Q229R2L598X3VSY3ADX8GA amtlich 
angemeldet. Dank dieses Vorgangs 
können die Nahrungsergänzungsmittel 
von Cobeco Pharma in Spanien nun 
bei Dreamlove gekauft werden. Das 
Ministerium für Gesundheit, Soziales 
und Gleichstellung verlangt von aus-
ländischen Unternehmen, dass sie 
jedes Nahrungsergänzungsmittel bei 
der spanischen Agentur für Verbrau-
cherschutz und Lebensmittelsicherheit 

SCALA führt ab sofort die neue King Cock Elite Collection. King Cock von Pipedream setzt 

seit vielen Jahren den Standard für realistische Qualitätsdildos und nun kommt die Marke 

mit einer neuen High-End-Kollektion namens King Cock Elite auf den Markt gebracht.

Erhältlich bei SCALA:  
King Cock Elite von Pipedream Products

Cobeco setzt den Fuß in den spanischen Markt

N E W S

Das Body Dock Harness System ist  ab Februar  erhält l ich 
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erhöhen, um Volumen und Kurven zu er-
halten, wo nötig – und wenn gewünscht. 
„Die Körperform ist eine persönliche und 
nicht übertragbare Angelegenheit, daher 
hier mein persönliches Statement: Trotz 
aller Kritik, die ich an meiner schlanken 
Körperform höre, fühle ich mich glücklich 
und wohl in meiner Haut, obwohl ich hier 
und da gerne etwas kurviger wäre. Genau 
darum geht es bei Vol + Up: sich zu ver-
bessern, wenn und wo man es möchte. 
Seien Sie Ihrer Körperform gegenüber 
positiv eingestellt!“ erklärt Raquel Shaw 
(Orgie Company). 

Der Inhaltsstoff – Adifyline Peptid 2%: 
Adipozyten, auch Lipozyten oder 

Fettzellen genannt, sind die Zellen, aus 
denen das Fettgewebe hauptsächlich 
besteht und die darauf spezialisiert sind, 
Energie in Form von Fett zu speichern. 
Das Fettgewebe spielt eine wesentliche 
Rolle bei der Bestimmung von Form und 
Größe von Brust und Gesäß. Was ist 
Adifyline Peptid?:  Dieses Hexapeptid 
zielt auf bestimmte Bereiche des Ge-
sichts und des Körpers ab, die durch die 
Schwerkraft und das Alter gefährdet sind. 
Es kann die Menge des Fettgewebes 

Vol + Up enthält 2 % des Peptids Adifyline und soll für einen Lifting-Effekt und eine  

Volumenvergrößerung von Brüsten und Gesäß sorgen.

Orgie bringt die Vol + Up Lifting Effect 
Cream auf den Markt

N E W S

Für  d ie  Brüste und/oder  den Hintern
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erbar mit der kabellosen Fernbedienung. 
Die Reichweite beträgt bis zu zehn Me-
ter, perfekt für aufregende Partnerspiele! 
Der raffinierte Vibrator ist rundum aus 
weichem Silikonmaterial gefertigt und 
sorgt beim Spielen und Verwöhnen für 
ein sehr angenehmes Hautgefühl. Wie-
deraufladbar ist er mit beiliegendem Ma-
gnetic Charger-Ladekabel. Eine Batterie 
für die Fernbedienung gehört ebenfalls 
zum Lieferumfang. Geliefert wird der ‚RC 
Multi-Function Couple’s Vibrator‘ in einer 
ansprechenden Verpackung, die sowohl 
stehend als auch mittig aufgehängt im 
Laden präsentiert werden kann.

Die eleganten Love Toys ‚Couples 
Choice‘ von You2Toys wurden 

speziell für die Bedürfnisse von Paaren 
entwickelt, die ihr Liebesleben gemein-
sam ein wenig aufpeppen möchten und 
gerne experimentieren. Ab sofort ist ein 
neuer Paarvibrator dieser Serie über 
den ORION Wholesale erhältlich. Der 
Paarvibrator ‚RC Multi-Function Couple’s 
Vibrator‘ eignet sich hervorragend für 
vielseitige Vorspiel- und Liebeseinsätze, 
denn er hat einen (Penis-)Ring mit zwei 
beweglichen Vibro-Armen. In jedem Arm 
sorgt ein Motor für zehn Vibrationsmodi 
in drei Geschwindigkeiten, separat steu-

Neuer Paarvibrator von ‚Couples Choice‘  
für experimentierfreudige Paare
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esten Stand der Technik, die gebaut 
wurde, um Leistung zu erbringen. In 
der langsamsten Geschwindigkeit 
bietet die Sexmaschine 75 Stöße pro 
Minute, während sie in der schnellsten 
Geschwindigkeit 183 Stöße pro Minute 
erreicht. Die Bigger Bang Thrusting & 
Rotating Sex Machine hat ein solides, 
kompaktes Design, das je nach Lust 
und Laune geritten oder aufrecht ver-
wendet werden kann und bequem  
per Fernbedienung bedient wird.

Die ‚International Couples Sex Machi-
ne‘ und die ‚International Extreme 

Sex Machine‘ sind diskrete Sexma-
schinen, die beide von zwei Personen 
gleichzeitig benutzt werden können. 
Diese Sexmaschinen sind speziell für 
Paare konzipiert, können aber natürlich 
auch solo genutzt werden. Der mitge-
lieferte Seesack macht es besonders 
leicht, sie zu transportieren. Die ‚Por-
table Sex Machine‘ ist die ultimative 
tragbare Sexmaschine auf dem neu-

am 31. Januar 2022, die Verleihung 
des Green Product Award findet am 9. 
März 2022 statt.Will Ranscombe, CEO 
und Mitbegründer von Love Not War, 
sagt dazu: „Wir sind begeistert, für den 
Green Product Award nominiert worden 
zu sein. Das ist eine Anerkennung unse-
rer Aktivitäten. Wir betrachten es ehrlich 
gesagt als Privileg, unsere Branche 
innovativ und nachhaltig zu gestalten, 
und diese Anerkennung zeigt, dass es 
möglich ist, umweltfreundliche Sex Toys 
zu entwickeln, die keine Kompromisse 
eingehen, wenn es um das Vergnügen 
oder den Planeten geht.“

Die britische Vibratorenmarke Love 
Not War, bekannt für seine nach-

haltigen Sex Toys, ist für den Green 
Product Award nominiert worden, was 
das Engagement von Love Not War 
für Nachhaltigkeit sowie für Qualität 
unterstreicht. Der International Green 
Product Award zeichnet Produkte 
und Dienstleistungen aus, sowohl von 
Start-ups als auch von etablierten 
Marken, die in den Bereichen Nachhal-
tigkeit, Innovation und Design führend 
sind. Love Not War ist in der Kategorie 
‚Bestes Produkt‘ nominiert worden. Die 
Abstimmung läuft derzeit und endet 

SCALA bietet mehrere Sexmaschinen von Pipedream an, die alle ihre eigenen  

Alleinstellungsmerkmale besitzen.

Fetish Fantasy  
Sexmaschinen von Pipedream

Love Not War ist für einen  
Green Product Award nominiert

N E W S

Erhält l ich bei  SCALA
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dukten einen spektakulären Look. Diese 
Verschlüsse und Reißverschlüsse werden 
sich in jedem Einzelhandelsgeschäft als 
Alleinstellungsmerkmal erweisen.  Abge-
sehen von den einzigartigen Materialien 
und den schönen Details wie den Reiß-
verschlüssen und Verschlüssen zeich-
nen sich die Produkte von Black Rose 
durch ein sexy Design aus, das heiß und 
verführerisch aussieht und zum Intimspiel 
einlädt. Entweder durch die Hervorhebung 
bestimmter Körperteile wie dem Gesäß, 
oder zum Beispiel durch Elemente, die den 
Zugang zu den versteckten Körperteilen 
ermöglichen, wie ein Reißverschluss an der 
Vorderseite eines Tops oder ein Reißver-
schluss in einer Leggings, der vom Schritt 
bis zum Gesäß geöffnet werden kann. Die-
se Kollektion fällt in jedem Ladengeschäft 
auf, und alle Artikel werden in ansprechen-
den Verpackungen geliefert. Black Rose 
Artikel sind bei Tonga BV in den Größen S, 
M, L, XL und XXL erhältlich.

Zu den hochwertige Materialien, die den 
Outfits einen besonderen Look verlei-

hen, gehören: Hochwertiges Öko-Leder 
mit einer sichtbaren natürlichen Leder-
struktur. Dieses elastische Material verleiht 
dem Produkt einen modernen Look und 
lässt sich wunderbar mit Metall-Acces-
soires kombinieren / Ökoleder mit deko-
rativem Muster. Dieses Öko-Leder hat ein 
dekoratives Muster und ist dehnbar. Es 
verleiht einen einzigartigen und charak-
teristischen Look / 360° Wetlook. Das 
Hauptmerkmal dieses Materials ist seine 
Flexibilität – es lässt sich in alle Richtungen 
dehnen. Es hebt jedes Detail des Körpers 
und der Silhouette perfekt hervor.
Alle Materialien sind sehr haltbar und 
fühlen sich angenehm an. Die Black Rose 
Kollektion zeichnet sich durch auffällige, 
wunderschöne Silberelemente aus, die 
speziell für diese Kollektion ausgewählt 
wurden. Sie dienen oft als einzigartige 
Verzierungen und verleihen vielen Pro-

Stewardess, Lehrerin, Dienst- 
mädchen oder Mechanikerin, jeder  
Cheap Thrills Masturbator besteht  
aus naturgetreuer Haut, die weich, 
straff, dehnbar und strukturiert ist -  
für unglaubliche Empfindungen.

Neu und exklusiv bei SCALA: die  
Neuankömmlinge von Cheap Thrills  

von CalExotics. Cheap Thrills sorgt  
mit seinen vier brandneuen Designs 
dafür, jede Fantasie zu einer aufregen-
den Realität zu machen. Ganz egal, ob 

Die Black Rose Kollektion ist frech, sexy, auffallend und einzigartig. Dieses Label von  

Demoniq zeichnet sich sowohl durch die Materialien aus, aus denen die Kleidung  

gefertigt ist, sowie durch die auffälligen Details.

 
Black Rose von Demoniq

Cheap Thrills von CalExotics

N E W S

Neu bei  Tonga
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als auch in Englisch erhältlich. Fach-
händler können das Magazin kostenlos 
als handliches Magazin zur Weitergabe 
an ihre Kunden ordern: Modern Emotion 
Ausgabe 48, Ausgabe Januar / Februar / 
März 2022, Artikelnummer 09140960000 
/ 50er Bündel / Modern Emotion Inter-
national Ausgabe 3, Ausgabe Januar 
/ Februar / März 2022, Artikelnummer 
09149400000 / 50er Bündel. Ab sofort 
steht die neue Ausgabe von ‚Modern 
Emotion‘ auch als Blätterkatalog im 
Downloadbereich unter www.orion- 
wholesale.com zur Verfügung. 

In der aktuellen Ausgabe dreht sich alles 
um die neuen Lustbringer 2022. Dazu 

gibt es einen Ausblick auf die heißesten 
Dessous des Jahres und angesagte 
Fashion-Pieces. Um den Einklang von 
Körper und Seele geht es in der Rubrik 
‚Body & Soul‘ – mit Stellungswech-
seln aus der indischen Liebeslehre des 
Kamasutra. Und der Artikel „grüne Lust“ 
thematisiert, dass Nachhaltigkeit und 
Klimaschutz auch im erotischen Lifestyle 
längst angekommen sind. Und noch 
ein Highlight: Die aktuelle Ausgabe der 
‚Modern Emotion‘ ist sowohl in Deutsch 

nämlich in Zusammenarbeit mit  
einem renommierten Lebensmittelun-
ternehmen. Dies geschieht, um den 
Geschmack so realistisch wie möglich 
zu gestalten. Das neue Gel erfüllt alle  
Qualitätsanforderungen von Swiss Navy. 
Es ist parabenfrei, zuckerfrei, nicht  
färbend und nicht klebend und daher 
völlig sicher für die Anwendung in  
und auf dem Körper. Das ‚Salted  
Caramel Delight‘ Gel ist exklusiv  
bei SHOTS erhältlich.

Swiss Navy erweitert sein Sortiment 
der ‚4 in 1 Playful Flavors‘ Gleitgele 

um eine neue köstliche Variante: Salted 
Caramel Delight. Der Salzkaramell- 
Hype ist schon seit geraumer Zeit in 
aller Munde, was an dem süßen und 
zuckrigen Geschmack mit dem be-
sonderen Slaz-Kick liegt, der süchtig 
macht. Die Rezeptur des neuen Gleit-
gels wurde auf die gleiche Weise wie 
bei den anderen ‚4 in 1 Playful Flavors‘ 
Produkten zusammengestellt:  

Ab sofort ist die 48. Ausgabe des kostenlosen, neutralen Erotik-Magazins ‚Modern Emotion‘ 

mit erotischen Lifestyle-Themen und tollen Einkaufstipps für Endkunden erhältlich!

Die neue Ausgabe von  
‚Modern Emotion‘ macht Lust auf 2022

Neu bei SHOTS: ‚Salted Caramel Delight‘  
von Swiss Navy

N E W S

Kostenloses ,  neutrales Kundenmagazin
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mendrückbaren Griff, der für die meisten 
Penisgrößen geeignet ist. Die Sensoren 
zur ‚Tiefenkontrolle‘ sorgen für ein weite-
res einzigartiges Erlebnis: je tiefer in den 
Masturbator eingedrungen wird, desto 
intensiver sind die Vibrationen. Calor ist 
IPX7 wasserdicht, kompakt und leicht 
(nur 344,5 g) und sehr einfach zu reinigen. 
Das Toy ist mit drei Vibrationsstufen und 
bis zu zehn Mustern programmierbar und 
ist vollständig in das Lovense-Ökosystem 
integriert. Calor kann aus jeder Entfernung 
gesteuert werden und synchronisiert sich 
mit Multimedia-Inhalten über die Lovense 
Remote App. 

Die Integration funktioniert über die 
Haptics Connect App, die auf Google 

Play und im App Store erhältlich ist. Pre-
mium-Mitglieder von SexLikeReal können 
nun die Masturbatoren Max 2 und Calor, 
das Eichel-Massagegerät Gush und Nora, 
das erste in VR-Pornos integrierte weibli-
che Sex Toy, mit den interaktiven Videos 
auf SexLikeReal verbinden. Diese inter-
aktiven Videos verfügen über ein einge-
bautes Skript, das die Sex Toys synchron 
mit dem Geschehen auf dem Bildschirm 
reagieren lässt. Der Lovense Calor ist 
ein kleiner und einfach zu bedienender 
Masturbator für Männer mit einem zusam-

der Vulva angepasstem Design. Umhüllt 
von körperfreundlichem Silikon und mit 
den konturierten Oberflächenschichten, 
sieht Lora wie eine Muschel aus, die unter 
Wasser schwimmt. Form und Aussehen 
sind einzigartig und diskret zugleich, so 
dass Lora nicht auf den ersten Blick als 
ein Love Toy zu erkennen ist. Lora ist 
wasserdicht (IPX7) und wiederaufladbar. 
Mehr Informationen über MEESE Pro-
dukte finden Sie hier: www.imeese.com. 
E-Mail: contact@imeese.com 

Lora ist ein elegantes, handtellergroßes 
Massagegerät, das mit seinem leise 

rollenden Kugelmodus und einem Vibra-
tionsmodus speziell auf die externe Sti-
mulation ausgerichtet ist. Mit seinen zwei 
Motoren im Inneren können der Kugelmo-
dus und der Vibrationsmodus gleichzeitig 
oder separat verwendet werden. Lora zielt 
darauf ab, die Klitoris tief zu stimulieren. 
Die Neuheit bietet eine tiefe, sinnliche, 
reibende Klitorisstimulation und dezent 
rumpelnde Vibrationen in einem kurvigen, 

Lovense hat sich mit der interaktiven VR-Plattform SexLikeReal zusammengetan, um den 

Nutzern ein neues, einzigartiges und aufregendes Erlebnis von Virtual-Reality Pornos zu 

bieten. Integriert sind sowohl der neue Calor, der neue Masturbator mit Heizfunktion von 

Lovense, wie auch die Lovense Toys  Max 2, Gush und Nora.

Calor

Lora 

N E W S

Lovense veröffent l icht  e inem neuen Masturbator  mit  SexLikeReal  Integrat ion

60 w w w . e l i n e - m a g a z i n e . d e  •  0 2 / 2 0 2 2



21
12

-0
66

Tel. +49 461 5040-308 · wholesale@orion.de

ORION-WHOLESALE.com

 

ENJOYyourself!

0
55

29
25

Hochwertige Premium-Toys  
für intensive Lustmomente  
mit Wohlfühl-Faktor.

GR_Kampagne_eLine_210x260_02_22.indd   4GR_Kampagne_eLine_210x260_02_22.indd   4 07.01.22   12:0507.01.22   12:05







64

Gewiss, der Start ins Jahr lässt wenig 
Raum für Optimismus und gefühlt wirft 
er alle, die große Hoffnungen in die 
erste Messe 2022 als ein Zeichen für die 
langsam einkehrende Normalität gelegt 
haben, ein gehöriges Stück zurück. 
Ohne es zu übertreiben: der Schock 
sitzt tief. Nach den ersten Absagen von 
Fachmessen in 2020, die noch für viel 
Aufsehen sorgten, kehrte 2021 so 
etwas wie Gewohnheit ein, wenn es 
wieder und wieder hieß, dass bekannte 
und beliebte Events unserer Industrie 
aufgrund der Pandemie nicht stattfinden 
können (oder als rein digitale Shows 
durchgeführt werden). Aber für Anfang 
2022 war die Hoffnung eben besonders 
groß, dass es zur Renaissance des 
Messegeschehens, wie wir es aus der 
Zeit vor der Pandemie kennen, kommt. 
War diese Hoffnung überhaupt 
berechtigt? Wer das globale 
Infektionsgeschehen über die letzten 
Monate im Auge hatte, den beschlich 
wohlmöglich schon vor der offiziellen 
Absage bzw. dem Ausweichen auf ein 
rein digitales Format der ANME/XBIZ 
Show ein ungutes Gefühl. Der eine oder 
andere mag vielleicht sogar die Frage 
gestellt haben, ob ein Termin Anfang/

Mitte Januar 2022 nicht ohnehin zu früh 
gewesen ist, aber das ist jetzt müßig 
und im Nachhinein ist man eh immer 
schlauer. Darüber hinaus erscheint es 
als etwas verfrüht, aufgrund eines 
Einzelfalls den Abgesang für alle in 
diesem Jahr geplanten Messen 
einzuleiten. Ohne Zweifel, das 
Infektionsgeschehen spricht derzeit eine 
deutliche Sprache, aber wer weiß 
schon, wie es in ein paar Monaten 
aussieht? Nicht wenige Experten zeigen 
sich leicht optimistisch ob der Zukunft 
und dem kommenden Verlauf der 
Pandemie, was aber fast noch mehr in 
Gewicht fällt, ist die Tatsache, dass die 
eroFame – um mal eine europazentrierte 
Sichtweise zu bedienen - ist noch viele 
Monate entfernt - und jeder dieser 
Monate nährt die Hoffnung.

Es sollte so etwas wie ein 
weiterer Schritt zurück 
zur Normalität werden 
– die Rede ist von der 
ANME/XBIZ Show, die, 
auch wenn sie als ‚Hybrid 
Edition‘ (sprich mit virtu-
ellen als auch herkömmli-
chen Elementen) geplant 
gewesen ist, den Start in 
eine Ära von Fachmessen 
einläuten sollte, wie wir 
sie von der Zeit vor der 
Pandemie gewohnt wa-
ren. Doch Corona verhin-
derte diese Wiedergeburt, 
was die Frage aufwirft, 
ob wir uns dieses Jahr 

F E A T U R E

Nur ein verschobenes Comeback 
oder doch ein böses Omen? 
Erleben  w i r  i n  2022  d ie  R ückke hr  he r köm m l i c h e r  Messen ?

Ja
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Matthias Johnson, 
Chefredakteur
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Nein

Nur ein verschobenes Comeback 
oder doch ein böses Omen? 

Rückblickend auf das Jahr 2021 fällt einem 
wenig bis gar nichts Positives in Bezug auf 
Events in unserer Branche ein. Die Hoffnung 
war zwar da, dass es wieder losgeht und wir 
zur Normalität zurückkehren, aber wir wurden 
alle enttäuscht. Jetzt mag es noch etwas früh 
sein, aber die kommenden zehn Monate 
werden aufgrund der Pandemie im besten 
Fall kompliziert und in schlimmsten Fall 
wieder die eine oder andere Messe zu Fall 
bringen. Wenn der Januar ein Vorbote 
dessen war, was uns erwartet, dann sieht es 
düster aus. Weniger als eine Woche nach 
Beginn des neuen Jahres wurde eine der am 
meisten erwarteten B2B-Veranstaltungen 
- die ANME/XBIZ-Messe - verschoben und 
wieder einmal zur Digitalisierung gezwungen. 
Die meisten von uns haben wirklich geglaubt, 
dass diese ein großer Schritt zur Normalität 
sein könnte, aber die Omicron-Variante 
verhinderte ihn. Aber wie geht es jetzt weiter? 
Bedenken gibt es bereits wegen der Altitude 
Intimates Trade Show, die im März in Las 
Vegas stattfinden soll. Die Chance ist recht 
groß, dass die Organisatoren wegen der 
aktuellen Entwicklung den Stecker ziehen. 
Vielleicht gehen sie auch das Risiko ein und 
führen die Messe durch, was aber eine 
riskantes Unterfangen ist, da es gut möglich 
ist, dass kaum jemand den Weg dorthin auf 

sich nimmt. Auch ohne Einreisever-
bote und Lockdowns kann das 
Reisen schwierig und kompliziert 
sein, denn die Bestimmungen dafür 
ändern sich permanent: welche 
Covid-Tests sind zulässig, welche 
Quarantäne-Bestimmungen usw. 
gibt es? Das größtee Fragezeichen, 
das über unseren Köpfen schwebt, 
gilt natürlich der eroFame 2022. 
Während wir alle natürlich weiterhin 
auf das Beste hoffen, ist es vielleicht
klüger, sich auf das Schlimmste vorzu- 
bereiten, denn es ist gut möglich, dass 
dieses Jahr eine weitere Achterbahn der 
zerplatzten Träume sein wird.

Colleen Godin, 
EAN U.S. Korrespondentin
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Neue Lagerhäuser
Die größten und wahrscheinlich so-
fort ins Auge fallenden Veränderungen 
dieses Jahr werden zwei neue Lager-
häuser mit 22.000 Quadratmeter neuer 
Lagerfläche sein. Der Bau sei nötig, um 
das Unternehmen auf die Zukunft vor-
zubereiten, heißt es von SHOTS. Eines 
dieser Lagerhäuser wird ausnahmslos 
für Bulkware genutzt werden. „Auf 
diesem Weg können wir die große Na-
chfrage besser bedienen“, erklärt Hein 
Schouten, Verkaufs- und Marketingleiter 
bei SHOTS. Das andere Lagerhaus wird 
mit einem neuen  neuen und fortschrittli-
chen Picking-System ausgestattet. 
John Willems, Logistikleiter, sagt dazu: 
“Wir haben unser bestehendes Lager-
haus bereits im Dezember aufgerüstet, 
aber mit dem neuen System schaffen 
wir Platz für 5000 neue Produkte.”

Einhergehend mit der neuen Infrastruk-
tur baut SHOTS sein Sortiment massiv 
aus -. sowohl mit Fremdmarken als 
auch mit eigenen Produkten. Dies führt 
zu einer Gesamtzahl von fast 20.000 
Produkten! „Wir wollen unsere Kund-
en mit einem breiten Produktangebot 
versorgen“, so Ard van den Brandhof, 
Leiter der Einkaufsabteilung bei SHOTS. 
“Daher sind wir ständig nach neuen 
Marken, verstärken aber ebenso unsere 
Zusammenarbeit mit bestehenden Part-
nern.“ „Die neue Lagerfläche und die 
vielen neuen Produkte machen uns zu 
einem One-Stop Shop. Unsere Kund-
en finden alles was sie brauchen unter 
einem Dach!“ sagt Hein abschließend. 

Wachstum 
Mehr Lagerfläche und mehr Produkte 
resultieren in der Notwendigkeit, neue 

Der Beginn eines neuen 
Jahres bietet sich nicht 
nur für einen Rückblick 
auf das vergangene Jahr 
an, sondern vor allem, um 
Pläne und Ziele für die 
nächsten zwölf Monate zu 
machen bzw. zu setzen. 
Mit dem Blick auf das 
Jahr 2022 sind auch in 
jeder Abteilung bei SHOTS 
Erwartungen zusammen-
getragen worden, was zu 
den Ergebnissen geführt 
hat, dass dieses  Jahr im 
Zeichen von Wachstum 
und Optimierung stehen 
soll und wird.

 
Mit Volldampf ins neue Jahr
Was  d e r  Ma rk t  2022  v on  S HOTS  e rw a r ten  ka n n

F E A T U R E
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Mitarbeiter einzustellen. Die Größe des Logis-
tik-Teams hat sich bereits verdreifacht, aber 
das ist nicht die einzige Abteilung in der die 
Zahl der Beschäftigten wächst bzw. wachsen 
wird. So soll zum Beispiel die Zahl der Mitar-
beiter in der Abteilung für Finanzen verdop-
pelt werden. Sicher ist man sich bei SHOTS, 
dass die Produktentwicklung wichtiger denn 
je sein wird. Der Fokus werde auf neuen 
Technologien liegen, aber ebenso auf neuen 
Artikeln, um Lücken im Sortiment zu füllen. 
Daher soll auch das Team dieser Abteilung 
verstärkt werden. „Mit mehr und neuen Mitar-
beiter wächst unsere Expertise“, erklärt Leoni 
Buitenhuis, Leiterin der Kreativabteilung. „Auf 
diesem Weg können wir jedem Trend schnell 
folgen und so kreativ wie möglich sein.“ Vor 
Wachstum steht auch das Marketing-Team. 
„Das Marketing ist das Dach der Verkaufs- 
sowie der Kreativabteilung“, führt Hein aus. 
„Wir wollen in Zukunft unsere Verkaufszahlen 
mit mehr und vor allem größeren Kampag-
nen in die Höhe bringen.“ Um dieses Ziel 
zu erreichen, bedarf es neuer Arbeitskräfte. 
Inge Arissen aus der Marketingabteilung 
freut sich schon auf die neuen Kollegen: 
„Ich persönlich glaube, dass wir mit einem 
wachsenden Team mehr und bessere Ideen 
haben werden. Auch unser Brainstorming mit 
den unterschiedlichen Abteilungen wird für 
Kreativität sorgen. Mit den richtigen kreativen 
Aktionen können wir einen Impuls für all die 
spannenden Dinge setzen, die 2022 passie-
ren werden!”

Optimierung des Kundenservice 
Ein guter Kundenservice war schon im-
mer einer der wichtigsten Eckpfeiler von 

SHOTS. Im Jahr 2022 stehen daher einige 
Veränderungen an, um diesen für die Kunden 
weiter zu verbessern. Joost Bouten, Con-
troller, sagt dazu: „Wir investieren viel in 
technische Lösungen, so dass wir alles noch 
schneller bearbeiten können als ohnehin 
schon.“ Darüber hinaus wird natürlich auch 
das enorme Wachstum in der Logistik den 
Service für die Kunden weiter verbessern. 
Dazu Logistikleiter John: „Wir beginnen in der 
Logistik nun auch mit einer Abendschicht, so 
dass wir Kunden einen 24-Stunden Service 
garantieren können.“ 

Der persönliche Kontakt 
2021 drehte sich alles um die Corona- 
Pandemie und auch wenn SHOTS sich den 
Begebenheiten angepasst hat, ist niemand 
dort so vermessen zu behaupten, dass es 
keine Schwierigkeiten gegeben hätte.  
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„Die Lieferungen aus China waren ein ziemli-
ches Chaos“, so Ard, „aber was 2022 ange-
ht, so werden wir alles tun, um die Kontrolle 
über die Liederketten wiederzuerlangen.” 
Aber nicht nur die Lieferketten sind durch 
Corona in Mitleidenschaft gezogen worden, 
sondern die gesamte Industrie.
„Wir fühlen mit den stationären Einzelhän-
dlern, die eine harte Zeit hatten“, sagt Hein 
„Wollen wir hoffen, dass es 2022 besser 
wird!“ Was SHOTS in den letzten zwei Jahren 
am meisten vermisst habe, war der persön-
liche Kontakt zu den Kunden. Und auch 
wenn das Team einen tollen Job während 
den Zoom-Meetings gemacht habe, fehle 
das Gespräch von Angesicht zu Angesicht, 
ist aus dem Unternehmen zu hören. „Wir 
vermissen unsere Kunden wirklich“, so Hein, 
„wir haben schon wieder auf kleinem Level 
mit dem Reisen begonnen, dennoch freut 
sich unser Team darauf, wieder Kunden in al-
ler Welt besuchen zu können – also genauso, 
wie es vor der Pandemie gewesen ist!“ Das 
bedeutet auch, dass es eine ‘reale’ SHOTS 
Show einschließlich einer SHOTS Party 
geben wird. „Wir müssen in den kommenden 
Jahren einige Partys nachholen. Unser Team 
ist jetzt drei Mal so groß wie früher, aber kein-
en von unseren neuen Kollegen hat jemals 
eine SHOTS Party mitgemacht. Das müssen 
wir ändern!“ Abschließend möchte Hein sich 
noch bedanken: „Unser Dank gilt allen, die 
uns dabei geholfen haben, das letzte Jahr 
so erfolgreich abschließen zu können. Wir 
freuen uns auf 2022 und die Umsetzung aller 
unseres Pläne und Ideen!“
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Wenn es um Intimität geht, sollte man 
nur das Beste verwenden
Das Wohlbefinden der Konsumenten liegt 
pjur als Anbieter von Premium-Intimproduk-
ten sehr am Herzen. pjur möchte Konsu-
menten Wege aufzeigen zu Gleitgelen, die 
verträglich sind und darüber hinaus die 
beste Qualität und Konsistenz haben. Alle 
pjur Gleitgele sind medizinisch getestet 
und bewusst ohne Geruchs- und Ges-
chmacksstoffe. Außerdem stellt pjur sicher, 
dass Konsumenten Feedbacks zu Unver-
träglichkeiten und Anwendungsproblemen 
berücksichtigt werden. 
 
Wusstest Du, dass pjur Gleitgele  
Medizinprodukte sind? 
Alle pjur Gleitgele sind zertifizierte  
Medizinprodukte gemäß der ISO Norm 
13485:2016. Die Zertifizierung nimmt pjur 
gerne in Kauf, um Konsumenten immer 
eine gleichbleibende, perfekt abgestimmte 
Gleitgel Qualität zu garantieren und die 
Sicherheit zu geben, so dass der Kopf für 
lustvolles Erleben frei bleibt. Auch Transpar-
enz bei den Inhaltsstoffen ist sehr wichtig: 

Nur Hersteller von medizinischen Gleitgelen, 
wie die pjur group, müssen die Inhaltsstoffe 
vollständig aufschlüsseln und belegen. 
 
Wie man medizinische Gleitgele auf den 
ersten Blick erkennt 
1. Deutliche Kennzeichnung durch CE-Ze-
ichen, inklusive der 4-stelligen Nummer der 
Benannten Stelle. 
 
2. Auslobung als Medizinprodukt
 
pjur Intimacy Box ‘You Deserve the Best’
Die in limitierter Auflage erscheinende- pjur 
Intimacy Box vereint unter dem Slogan ‘You 
Deserve the Best’ zwei pjur Premium Gleit-
gele und ein hochwertiges Geschenk, das 
zur Aufbewahrung von Gleitgelen ideal ist. 
Der Spruch ‘Nourish Yourself’ bezieht sich 
dabei nicht nur auf die pflegenden Inhaltsst-
offe, sondern viel mehr auf die positiven  
Effekte eines erfüllten Sexlebens. Die Intima-
cy Boxen werden im Zuge der Kampagne,  
die Mitte Januar startet, auf der Kampag-
nenseite verlost. 

Über die Kampagne ‘Use Quality Lube’
Die Kampagne rund um die Thema Intimität 
und Qualität richtet sich an Menschen, die 
für sich und ihr Liebesleben auf der Suche 
nach verträglichen Produkten mit hoch-
wertigen Inhaltsstoffen sind. pjur, Anbieter 
von Premium Intimprodukten ‘Made in 
Germany’, hat viele Jahre Erfahrung in der 
Produktion von Intimprodukten und setzt 
sich für mehr Transparenz, mehr Sicherheit 
und die Einhaltung der hohen Qualitätsstan-
dards in der Industrie ein. Weitere Infos zur 
Kampagne unter: www.usequalitylube.com  

Gleitgele werden an  
den intimsten Stel-
len genutzt und in den 
Körper gebracht. Daher 
ist es im Interesse aller 
Konsumenten, dass alle 
Produkte gut verträglich 
und ausreichend getestet 
sind. ‘Use Quality Lube’ 
lenkt die Aufmerksamkeit 
auf den hohen Anspruch, 
den pjur an seine Produkte 
stellt, um Konsumenten 
eine perfekt abgestimmte 
Gleitgel-Qualität bieten zu 
können. 

 
Weil es um Deine Intimität geht
p j ur  ‚Us e  Q ua l i t y  Lube ‘  Ka mpa g n e  th ema t i s i e r t  Ve r t r ä g l i c h ke i t  v on  P rodukten

#usequalitylube

BECAUSE IT’S YOUR INTIMACY:
YOU DESERVE THE BEST!
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Trotz zwei Jahren Pandemie, die bekannt-
lich die Nachfrage nach Sex Toys in die 
Höhe getrieben hat und auch dafür gesorgt 
hat, dass unser Markt sich immer mehr und 
schneller Richtung Mainstream bewegt, hat 
sich in der Produktentwicklung in letzter Zeit 
nicht viel Gravierendes getan. Kann man 
diese Aussage so stehen lassen?

Gary Ayckbourn: Es stimmt, dass die 
technologische Entwicklung ein wenig in 
den Hintergrund getreten ist. Obwohl sie 
durchaus im Fokus stand, mussten sich 
alle, die über echte Produktionskapazi-
täten verfügen, auf  die Bewältigung der 
Marktsituation während der Krise konzen-
trieren. Die mangelnde Verfügbarkeit von 
Schlüsselkomponenten und verzögerter 
Nachschub haben dazu geführt, dass wir 
zum ersten Mal überhaupt Zeiten hatten, in 
denen wir tatsächlich überhaupt keine Pro-
dukte mehr herstellen konnten. Infolgedes-
sen haben wir in diesem Jahr die Arbeitszeit 
unserer Mitarbeiter für einige Monate 
auf drei Tage pro Woche reduziert. Das 
lag nicht daran, dass wir keine Aufträge 
hatten - wir hatten sogar mehr als je zuvor - 
sondern daran, dass wir buchstäblich nicht 
die Teile hatten, die wir für die Produktion 
benötigten. Wir haben also viel Zeit, Geld 
und Mühen in die Behebung und Bewäl-
tigung der Situation investiert, weswegen  
die geplante Entwicklung zurückgestellt 
werden musste, da unser Ingenieurteam 
in der Fabrik mit der ‚Brandbekämpfung‘ 
beschäftigt war, anstatt die Zeit und Freiheit 
zu haben, neue Produkte und Technolo-
gien zu entwickeln. Da es beispielsweise 

Die letzten zwei Jahre haben den Sex Toy Markt 
verändert, denn die Pandemie hat viele Entwick-
lungen gestärkt und beschleunigt. Was aber in 
der Diskussion um diese Entwicklungen etwas 
zu kurz gekommen ist, ist die Frage, was sich 
in den letzten beiden für unseren Markt sehr 
bewegten Jahren in Bezug auf Produkte und 
Technologien getan hat. Gemeinsam mit Nina 
Saini und Gary Ayckbourn, zwei Gründungspart-
nern des Unternehmens Concept to Consumer, 
nimmt sich eLine diesem Thema an. 

Als Industrie haben wir immer danach gestrebt, 
besser zu werden und unser Angebot auszubauen.
Nina  Sa in i  und  Ga r y  Ay ckbour n  übe r  P r od ukte ,  Tec h n o log ien  un d  Tren ds 

Nina Saini,  Grün-
dungsmitglied und 
stellvertretende 
Geschäftsführerin 
von Concept to 
Consumer
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an Computerchips aus seriösen Quellen man-
gelte, waren wir gezwungen, lokal einzukaufen. 
Allerdings konnten wir der Firmware auf diesen 
Chips nicht trauen, so dass wir sie löschen und 
die Firmware für einzelne Produkte von Grund auf 
neu schreiben mussten. Nur so konnten wir si-
cherstellen, dass das Qualitätsniveau beibehalten 
wurde. Dennoch haben wir die Entwicklung nicht 
eingestellt, sondern einfach noch mehr investiert 
und Concept to Consumer als Erweiterung unse-
res Entwicklungs- und Kreativteams gegründet, 
damit wir unsere Kunden weiterhin betreuen und 
ihnen weiteren Support bieten können. 

 
Was waren denn für dich die bedeutendsten 
Trends in der Produktentwicklung im Jahr 2021? 
Bestimmen Interaktivität und die Clitoral Sucking 
Funktion immer noch den Markt? 

Gary Ayckbourn: Als Unternehmen haben wir 
absichtlich nie ein Produkt mit einer Klitoris-Saug-
funktion hergestellt, weil wir uns der Patentrechte 
und der bekannt gewordenen Rechtsstreitigkei-
ten darum bewusst waren. Wir respektieren die 
Patente der Unternehmen und werden niemals 
wissentlich eines verletzen. Wir konzentrieren uns 
darauf, neue Konzepte zu entwickeln. Das hat 
sich für uns im Laufe der Jahre als äußerst er-
folgreich erwiesen. Wir besitzen selbst zahlreiche 
Patente und haben weitere in der Entwicklung.

Nina Saini: Wir sind gerade dabei, unsere 
neueste patentierte Technologie auf den Markt zu 
bringen, über die wir uns sehr freuen. Wir haben 
ein innovatives Designkonzept, das den Motor 
entfesselt und ein völlig einzigartiges Vibrationser-
lebnis bietet. Die ersten Rückmeldungen, die wir 

Gary Ayckbourn, 
Gründungsmitglied 
und Geschäftsführer 
von Concept to 
Consumer (CtoC)



76

I N T E R V I E W

w w w . e l i n e - m a g a z i n e . d e  •  0 2 / 2 0 2 2

I N T E R V I E W

dazu erhalten haben, waren sehr positiv, und wir 
freuen uns darauf, dies zu präsentieren!
Gegenwärtig sehe ich eine klare Spaltung unse-
res Marktes in Bezug auf Innovation und deren 
Nutzung. 
1) Der traditionelle Erotikmarkt, in dem wir alle 
seit Jahrzehnten leben und arbeiten, wird auch 
weiterhin ein Motor für echte Innovationen sein. 
Es gibt einen stetigen Durst nach neuen Innovati-
onen und ich glaube nicht, dass dieser nachlässt.
2) Der aufstrebende Markt der Direct-to-Consu-
mer Marken und Marken, an denen sich Promi-
nente, VIPs etc. beteiligen, besitzt einen tech-
nologischen Nachholbedarf und wird zweifellos 
versuchen, Produkte als ‚neu‘ und ‚revolutionär‘ 
einzuführen und vielleicht sogar behaupten, bei 
gewissen Artikeln sei ‚das Rad neu erfunden 
worden‘, während diejenigen von uns, die schon 
länger als fünf Minuten in unserer Branche unter-
wegs sind, wissen, dass das nicht stimmt.
Wir glauben, dass eine starke Marke und eine 
ebenso starke ‚Markenstory‘ von entscheidender 
Bedeutung sind. Diese müssen jedoch wahrheits-
gemäß, ehrlich und integer sein. Die Konsu-
menten setzen auf  Marken, aber die Beziehung 
zwischen Marke und Konsument darf nicht mit 
einer Unwahrheit beginnen.

Der Markt hat 2021 nochmal einen großen Schritt 
Richtung Mainstrem gemacht. Spiegelt sich diese 
Entwicklung in den Produkten wider? 

Nina Saini: Nicht unbedingt. Als Industrie  
haben wir immer danach gestrebt, besser zu wer-
den und unser Angebot auszubauen. Es ist ganz 
natürlich, dass wir uns weiterentwickeln und Fort-
schritte machen wollen. Wir alle wollen es besser 
machen als bisher. Der Mainstream hat dazu 
geführt, dass die unsere Industrie mehr Beach-
tung findet. Das gibt uns eine weitere Gelegen-
heit, zu zeigen, was für eine innovative Branche 
wir wirklich sind! Es ist fantastisch, dass Sexual 
Wellness im Mainstream und im öffentlichen 
Bewusstsein angekommen ist, denn dadurch 
wird das Gespräch über Sex weiter geöffnet, ob 
es nun um unsere eigene individuelle Sexualität, 
Selbstbefriedigung oder einfach darum geht, die 
Tabus, mit denen Sex leider noch behaftet ist, 
zu brechen. Infolgedessen werden immer mehr 
Informationen verfügbar und zugänglich, was 
natürlich zu begrüßen ist. 

 
Sex Toys sind immer mehr mit modernen Tech-
nologien ausgerüstet oder verschmelzen imm er 
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stärker mit diesen, aber der Großteil der Produk-
te, die auf den Markt kommt, vibriert weiterhin, 
obwohl der Abgesang dieser jahrelang etablierten 
Technologie schon vor einigen Jahren begonnen 
hat. Wie passt das zusammen? 

Nina Saini: Der Grund, warum die meisten 
Produkte vibrieren, ist, dass die Verbraucher sie 
lieben! Vibrierende Toys sind beliebt und die Kun-
den kaufen sie. Wenn sie es nicht täten, würden 
wir eine deutliche Veränderung des Kaufverhal-
tens und des Umsatzes feststellen. Vibration ist 
eine bewährte, äußerst wirksame, flexible und 
kostengünstige Methode, um sowohl Menschen 
mit einer Klitoris als auch mit einem Penis einen 
Orgasmus zu verschaffen. Und Orgasmen sind 
schließlich unser Geschäft! Es wird auch weiterhin 
die wichtigste Technologie sein, da sie die per-
fekte Methode für Einzelpersonen und Paare ist, 
die ihre Sexualität und das sexuelle Vergnügen 
erforschen wollen - sei es durch das Solo- oder 
Partnerspiel. Die Technologien, die wir entwickeln, 
konzentrieren sich auf die Unterstützung und 
Verstärkung der Vibration, um diesem Erlebnis 
eine zusätzliche, lustvolle Dimension hinzufügen 

können. Ich bin immer noch der Meinung, dass 
das beste Einzelprodukt, mit dem jeder entweder 
anfangen oder das jeder in seinem Portfolio ha-
ben sollte, das technologisch einfache vibrierende 
Bullet ist. Produkte mit Saugfunktion mögen für 
Menschen, die eine Klitoris besitzen, großartig 
sein, aber sie sind nicht für Menschen gedacht, 
die einen Penis haben. Andere Technologien, die 
versucht haben, den Motor zu ersetzen, wie z.B. 
die Schalltechnologie, sind unterschiedlich erfolg-
reich. Das liegt daran, dass die Schalltechnologie 
derzeit in Bezug auf die Stärke und Tiefe der 
Vibrationen, die erzeugt werden können, begrenzt 
ist. Außerdem gibt es Patentbeschränkungen zu 
beachten. Ich bin der Meinung, dass die Vibration 
auch in Zukunft die wichtigste Technologie sein 
wird, denn sie funktioniert. 

 
Ist moderne Technologie in Sex Toys 2021 über-
haupt noch ein Alleinstellungsmerkmal gewesen, 
mit dem man seine Produkte von denen der 
Mitbewerber abgrenzen kann? 

Nina Saini: Ich denke, dass die Jahre 2020 und 
2021 von zwei Dingen angetrieben wurden: mehr 
Bewusstsein bei den Verbrauchern und größere 
Akzeptanz von Sex Toys in den Mainstreamme-
dien. Zusammen haben diese beiden Faktoren 
Erstkäufer in die Welt der Sex Toys eingeführt und 
Sex Tech und sexuelle Gesundheit akzeptabler 
gemacht. Infolgedessen lag der Schwerpunkt 
auf der Zugänglichkeit für den Verbraucher. Es 
geht um das Markenkonzept und die Markenbot-
schaft, das Produktdesign, die Materialien und 
die Technologien, die Preispunkte und die Art 
und Weise, wie die Marke mit dem Endverbrau-
cher kommuniziert. Ebenso um eine eine starke 
Präsenz im E-Commerce in Verbindung mit einer 
integrierten Marketingstrategie. All diese Dinge 
müssen zusammenspielen und sich gegenseitig 
ergänzen, mit dem Ziel, den Absatz zu steigern 
und die Kunden zu binden.  Im Jahr 2022 werden 
alle oben genannten Punkte weiterhin wichtig 
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sein, aber auch die Differenzierung. Die Marken 
müssen sich bewusster machen, was ihre Story 
ist, was sie einzigartig macht, welche innovativen 
Technologien in ihren Produkten stecken usw. 
und wie sie dies ihren Kunden vermitteln. Dies 
wird entscheidend sein, wenn es darum geht, 
sich auf dem Markt abzuheben. 

 
Dass Silikon weiterhin als Material für Sex Toys 
eine dominierende Rolle einnimmt, ist wahr-
scheinlich so unbestritten wie das Amen in der 
Kirche? 

Gary Ayckbourn: Als Industrie können wir nur 
mit den besten Materialien arbeiten, die uns zur 
Verfügung stehen. Als gesundheitlich unbedenk-
liches, nicht poröses, körperverträgliches Material 
ist Silikon nach wie vor die einzige echte Wahl, 
wenn man ein hochwertiges, sicheres und weiches 
Material will. Das Gleiche gilt für ABS (Kunststoff). 
In den letzten Jahren sind jedoch brauchbare 
Alternativen zu ABS (Kunststoff) auf den Markt 
gebracht worden. Sie sind zwar immer noch teurer 
und es gibt Bedenken hinsichtlich der Konti-
nuität der Versorgung, aber wir arbeiten daran. 
Sie werden letztendlich ABS ablösen, zumal die 
Nachfrage der Verbraucher nach nachhaltigeren 
Produkten zu Recht immer lauter wird. Sobald ein 
praktikables alternatives Silikonmaterial zur Verfü-
gung steht, werden wir dies als eine Option für die 
Zukunft erkunden und untersuchen. 

 
Alle warten auf das nächste große Ding… kommt 
es in 2022? Was können wir 2022 in Bezug auf 
neue Produkte und Trends erwarten? 

Nina Saini: Wie ich bereits erwähnt habe, planen 
wir in Kürze die Markteinführung unserer neuesten 
Technologie (Codename ‚Freedom‘). Außerdem 
haben wir noch mindestens ein weiteres Techno-
logiekonzept in petto, das im Jahr 2022 auf den 
Markt kommen soll. Das meiste, was wir tun, ist 

jedoch vertraulich und wir arbeiten somit im Ge-
heimen bzw. hinter den Kulissen. Auch wenn wir 
dabei helfen, ein neues Konzept, ein Produkt oder 
eine Marke zu entwickeln, werden wir uns höchst-
wahrscheinlich im Stillen auf die Schulter klopfen 
und uns dann dem nächsten Projekt widmen.

 
Unserem Markt wird ein sehr starkes Wachstum 
prophezeit, in Europa haben sich zwei große Player 
gebildet, die Mainstreamisierung schreitet weiter 
voran… wie wird sich all das auf die  
Produktentwicklung auswirken? 

Gary Ayckbourn: Als Hersteller, der wir sind, 
wird sich für uns nichts ändern. Unser Schwer-
punkt war schon immer die Produktentwicklung 
und die Sicherstellung, dass wir an der Spitze 
des Marktes bleiben und unseren Kunden die 
bestmöglichen Möglichkeiten und Produkte 
bieten!
Wie wir bereits erwähnt haben, denken wir, dass 
es zwei Wege der Entwicklung geben wird: die 
Einführung bestehender und ‚alter‘ Technologien 
in den neuen Markt und für neue Verbraucher, 
die diese Technologien noch nie gesehen haben, 
und die weitere Entwicklung der nächsten Gene-
ration kreativer Technologien für unseren Markt 
und erfahrene Verbraucher.

 
Wird Nachhaltigkeit unseren Markt immer stärker 
bestimmen? Einige Hersteller produzieren bereits 
nachhaltig, andere setzen auf alternative Materi-
alien, nutzen plastikfreie Verpackungen… wann 
wird unsere Industrie komplett ‚grün‘ sein? 
 
Gary Ayckbourn: Es gibt verschiedene Arten 
von Nachhaltigkeit, von denen einige schon lan-
ge vor dem eigentlichen Produkt beginnen. Als 
Fabrik haben wir den ersten Schritt getan, indem 
wir unsere gesamte Anlage seit 2018 mit 100 
% mit Solarstrom versorgen. Als Fabrik erfüllen 
wir auch alle globalen Best Practices in Bezug 
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Hause und hatte nichts anderes zu tun, als 
Waren zu kaufen – und zwar ganz einfach 
über das Internet – und das Geld auszugeben, 
dass sie eingespart haben, weil sie es nicht 
mehr auf eine andere Art und Weise ausgeben 
konnten. Dieser unglaubliche Anstieg in der 
Nachfrage fand genau zu dem Zeitpunkt statt, 
als die ‚Weltfabrik‘ geschlossen wurde. Als die 
Fabriken wieder öffneten, mussten sie nicht 
nur die Produktion von einem Jahr aufholen, 
sondern auch den enormen Bedarf an neuen 
Kapazitäten decken, um den Nachfrageschub 
während den Lockdowns zu bewältigen. Alles 
lässt sich ganz einfach auf diese Tatsache 
zurückführen: der Mangel an Bauteilen und 
die begrenzte Verfügbarkeit von Rohstoffen, 
die daraus resultierenden Preissteigerungen, 
die Verfügbarkeit von Frachtkapazitäten, die 
Kosten für die Logistik - die Liste lässt sich 
beliebig fortsetzen. Die unglaubliche Nach-
frage hatte zur Folge, dass einige Fabriken 
Abstriche machten, was zu weiteren unvor-
hergesehenen Qualitätsproblemen führte. Ich 
wage zu behaupten, dass sich in 12 Monaten 
alles wieder normalisiert haben wird! 

“UNSER Z IEL  IST  ES ,  E INEN 

WIRKLICH Z IRKULÄREN PROZESS 

ZU SCHAFFEN,  DER VON DER 

MATERIALHERSTELLUNG BIS 

ZUM RECYCLING REICHT,  UM 

DIE  AUSWIRKUNGEN AUF DEN 

PLANETEN SO GERING WIE 

MÖGLICH ZU HALTEN.”
G A RY  AYC K B O U R N 

auf die Vermeidung von Verschwendung von 
Materialien usw. Das bedeutet, dass wir unseren 
Betrieb so genau wie möglich steuern, um so 
nachhaltig wie möglich zu sein. Die chinesischen 
Regierungsvorschriften haben in diesem Bereich 
große Fortschritte für die Hersteller gemacht, 
was uns ermutigt, weitere Schritte zu gehen. Der 
nächste Schwerpunkt sind die von uns verwen-
deten Materialien, die Suche nach Alternativen 
für Kunststoffe und schließlich für Silikon. Wir ar-
beiten bereits mit globalen Lieferanten nachhalti-
ger und ethisch vertretbarer Materialien zusam-
men und haben in Maschinen investiert, die es 
uns ermöglichen, diese zu nutzen und Produkte 
aus diesen neuen Materialien herzustellen. Das 
letzte Element und der vielleicht schwierigste 
und kostspieligste Teil des Prozesses ist das 
Recycling der fertigen Produkte, wenn sie das 
Ende ihrer Lebensdauer erreicht haben. Unser 
Ziel ist es, einen wirklich zirkulären Prozess zu 
schaffen, der von der Materialherstellung bis 
zum Recycling reicht, um die Auswirkungen auf 
den Planeten so gering wie möglich zu halten. 

 
Ein Wort zur Produktion: Der Großteil der Pro-
dukte, die in unserem Markt verkauft werden, 
stammt aus China. Das ging jahrelang gut, nun 
aber knirscht es gewaltig. Produktions- und Lie-
ferketten funktionieren nicht mehr reibungslos, 
Materialkosten steigen etc. Wird diese Entwick-
lung unseren Markt verändern oder sind das nur 
temporäre Schwierigkeiten, über die nächstes 
Jahr nicht mehr geredet wird? 

Gary Ayckbourn: Bei allem Respekt, ich kann 
der obigen Aussage nicht zustimmen.
Die Situation, in der wir uns jetzt befinden, ist 
zu 100 % auf COVID und die Tatsache zurück-
zuführen, dass die Pandemie die ‚Fabrik der 
Welt‘ - nämlich China -  für mindestens neun 
Monate, aber wahrscheinlich bis zu einem 
Jahr, lahmgelegt hat. Wir hatten den ‚perfekten 
Sturm‘: Die Weltbevölkerung saß isoliert zu 
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Die Hoffnungen, dass mit der ersten 
Messe im neuen Jahr ein Schritt zurück zur 
Normalität getätigt werden kann, haben sich 
nicht erfüllt. Ist die Absage der ANME/XBIZ 
Show bzw. das Ausweichen der Messe 
auf ein rein digitales Format ein schlechtes 
Omen für die Veranstalter der eroFame?

Wieland Hofmeister: Wie viele andere, 
haben auch wir lernen müssen, dass Prog-
nosen im Hinblick auf Veranstaltungen, die 
im Laufe des Jahres stattfinden sollen, nicht 
möglich sind - keiner kann die Entwicklung 
der aktuellen Pandemie voraussagen. 
Dieser Tatsache unterliegen auch wir. Was 
allerdings nicht passieren darf, sind kurz-
fristige Absagen vor einer angekündigten 
Veranstaltung. Eine Messe wird nicht nur 
von den Veranstaltern geplant, sondern 
auch auf Seiten der Aussteller, die in der 
Regel viel Zeit und Geld für deren Teilname 
einplanen. Die eroFame wird mit Sicherheit 
nicht zehn Tage vor ihrer Eröffnung abgebla-
sen - das werden wir unseren Ausstellern 
und Besuchern nicht zumuten. Wir wissen 
und verantworten, dass Investitionen für 
die Standgestaltung und Reisekosten, wie 
zum Beispiel gebuchte Flüge und Ho-
telzimmer, im Vorfeld einer eroFame von 
den Teilnehmern bezahlt werden müssen. 
Eine kurzfristige Absage wäre für viele ein 
erheblicher wirtschaftlicher Verlust; der sich 
im schlechtesten Fall als imageschädigend 
auf die eroFame übertragen könnte. All das 
wollen und werden wir selbstverständlich 
vermeiden. Natürlich startet das neue Jahr 
Corona bedingt suboptimal - wenn dem 
Ganzen etwas Positives in Hinblick auf die 

Auf die Frage, ob die eroFame im Oktober wie geplant statt- 
finden wird, zeigt sich Wieland Hofmeister, Geschäftsführer der  
Mediatainment Productions GmbH und Veranstalter der eroFame, 
vorsichtig optimistisch. Angesichts der sich stetig verändernden 
Pandemielage, die fast jede Prognose verbietet, ist das auch  
angebracht. Auf der anderen Seite spielt die Zeit natürlich für  
die eroFame, denn es werden noch viele Monate vergehen, bis  
sie wieder ihre Türen öffnen will. 

Wir bereiten unsere Messe wie gewohnt vor und  
gehen davon aus, dass die eroFame stattfinden wird.
e roFame  20 22  –  Wie  i s t  d e r  S tand  d e r  D inge? 

Wieland Hofmeister, 
Geschäftsführer der 
Mediatainment Produc-
tions GmbH und Veran-
stalter der eroFame

I N T E R V I E W
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kommende eroFame abzugewinnen ist, dann die 
Tatsache, dass unsere Messe erst im Okto-
ber stattfinden soll - bis dahin kann sich vieles 
entwickeln… bestenfalls haben wir die Pandemie 
soweit im Griff, dass Messen wieder planmäßig 
stattfinden können. Davon gehen wir heute aus.

 
Sie sind also optimistisch, dass wir dieses Jahr 
das Comeback der Messeformate, wie wir sie 
von vor der Pandemie gewohnt waren, erleben 
werden? 

Wieland Hofmeister: Zumindest was das 
Angebot der eroFame angeht. Wir planen wieder 
drei Messetage in der ersten Oktoberwoche ein. 
Ich denke aber, dass wir in den nächsten Jahren 
weiterhin mit den uns mittlerweile bekannten Hy-
gienekonzepten leben werden - für viele von uns 
sind diese schon tägliche Normalität geworden, 
ich persönlich habe kein Problem damit, mich mit 
Maske, Impf- und Booster-Nachweis aus dem 
Haus zu begeben.

 
Wenn also alles gut geht und das Infektionsges-
chehen es zulässt, werden wir im Oktober eine 
eroFame erleben, wie wir sie das letzte Mal 2019 
erleben konnten? Mit allem drum und dran? 
Catering? Oktoberfest? 

Wieland Hofmeister: Wie gesagt, eine eroFame, 
die einen unbekümmerten Ablauf wie vor der 
Pandemie zuläßt, sehe ich heute nicht - Corona 
fordert Berücksichtigungen. Aber ja, wir möchten 
auf der eroFame 2022 das bekannte Catering 
anbieten und natürlich unser beliebtes Oktober-
fest feiern.

Wie schnell sich alles dramatisch verändern kann, 
haben wir ja alle durch die Pandemie lernen dür-
fen. Ist die eroFame 2022 für alle Eventualitäten 
gerüstet? 

Wieland Hofmeister: Wir bereiten unsere 
Messe wie gewohnt vor und gehen davon aus, 
dass die eroFame stattfinden wird - so, wie Sie 
schön formuliert haben: Mit allem drum und 
dran. Ende August wissen wir mehr, notfalls 
müssen wir wieder die Reißleine ziehen und - im 
Interesse unserer Teilnehmer - die Veranstaltung 
rechtzeitig verschieben oder absagen. Das wäre 
natürlich mehr als bitter. Wir wissen, dass sich 
so viele unserer Branche schon heute auf unsere 
Messe freuen, was wir übrigens als ein ganz 
wertvolles Kompliment annehmen.

Wann gibt es denn den offiziellen Startschuss für 
die Planungen für die eroFame 2022? Ab wann 
können interessierte Unternehmen und Marken 
Messestände buchen?  

Wieland Hofmeister: Startschuss der eroFame 
2022 wird Mitte März sein, dann haben wir die 
Hallenaufplanung abgeschlossen. Interessierte 
Aussteller erhalten ab dann entsprechende Un-
terlagen, bzw. können sich über  www.erofame.
eu informieren und Stände und deren Konfigura-
tionen buchen. 

 
Letztes Jahr gab es eine Diskussion darüber, 
ob es nicht ratsam wäre, im Frühjahr 2022 eine 
zusätzliche eroFame in der Form einer ‘Früh-
jahrsmesse’ zu organisieren. Warum ist diese 
Idee wieder fallengelassen worden? 

Wir bereiten unsere Messe wie gewohnt vor und  
gehen davon aus, dass die eroFame stattfinden wird.
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Wieland Hofmeister: Zum einen, weil die Coro-
na-Pandemie weiterhin wütet und zum anderen, 
weil die Anbieterfirmen eine eroFame im Frühjahr 
2022 für sich nicht gesehen haben. Auf einer 
eroFame werden unter anderem viele Neuheit-
en präsentiert, die auf einer Frühjahrsmesse 
nicht vorhanden gewesen wären. Nach wir vor 
möchten wir diese Idee allerdings nicht begra-
ben - wir wollen ein attraktives Konzept erarbe-
iten, das Besucher und Aussteller überzeugt. 
Warum sollte eine eroFame - wie zum Beispiel in 
den USA, wo die ANME auch zweimal jährlich in 
L.A. stattfindet - nicht auch für Europa interes-
sant sein?

Während einige andere Messen während der 
Pandemie auf digitale Formate ausgewichen 
sind, hat sich die eroFame in den beiden letzten 

Jahren immer entschieden, die Veranstaltung 
komplett abzusagen. Was waren die Beweg-
gründe dafür? 

Wieland Hofmeister: Ich hatte diese Frage 
schon im Herbst letzten Jahres beantwortet: 
Weil die eroFame ein persönlicher Treffpunkt 
bleiben soll - außerdem halte ich das Thema der 
digitalen Messe als überbewertet; für mich - das 
ist meine ganz persönliche Meinung - gelten 
solche Maßnahmen als ein lauwarmer Kom-
promiss. Für eine digitale Präsentation benötigt 
der Verkäufer und Einkäfer keine Online-Messe 
- solche Treffen kann ich täglich entspannt 
auch ohne komprimiertes Datum organisieren, 
weshalb sollte das ein Veranstalter für mich 
organisieren? Gute Messen funktionieren nur 
mit persönlichen Kontakten, von Mensch zu 
Mensch - mit allem drum und dran.
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Vincent Renou, Sales Manager 
von Gangbangster, spricht in 
diesem Interview einen Wunsch 
aus, den wahrscheinlich alle in 
unserer Industrie teilen: die Rück-
kehr zur Normalität und zu einem 
stabilen Markt, der nicht durch 
Lockdowns, Probleme in den Lie-
ferketten etc. gebremst wird. Eine 
leichte Verbesserung sei bereits 
2021 eingetreten, sagt er weiter, 
schließlich konnte der stationäre 
Einzelhandel seine Türen wieder 
öffnen. Ohnehin warnt Vincent 
davor, den stationären Einzelhan-
del, den der als Essenz unseres 
Marktes bezeichnet, in dem 
Hype um den rasant wachsenden 
E-Commerce zu vergessen. Wei-
tere Themen in diesem Interview 
sind aktuelle Marktentwicklungen 
und Gangbangsters Pläne für  
das Jahr 2022.

Wir wünschen uns eine Rückkehr zur Normalität 
und einen Markt, der sich wieder stabilisiert
Gangbangs te r  ha t  g r oße  P l äne  fü r  2022

Vincent Renou, 
Sales Manager 
Gangbangster
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Wir fangen dieses Interview mal anders 
an: was wünscht du dir für 2022?   

Vincent Renou: Toleranz, Freundlich-
keit, Brüderlichkeit... das Ende von  
Rassismus, Hass und Verschwörungs-
theorien – vor allem auf Twitter. Ich 
weiß, dass sind sehr pathetische  
Wünsche, aber dennoch wünsche  
ich sie mir.. und dann fällt mir ein,  
dass es 2022 bei uns Wahlen… und: 
leider hat mir der Weihnachtsmann 
keinen dieser Wünsche erfüllt. 
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Nun zum Rückblick: Wenn du zurück auf das Jahr 
2021 schaust, welches Fazit ziehst du aus der 
Sicht eures Unternehmens?

Vincent: 2021 war wirklich gut und die Wiederer-
öffnung der stationären Geschäfte war für uns alle 
großartig. Es war toll, wieder professionelle Leute 
hinter den Tresen zu sehen, die Sex Toys verkau-
fen - diese Menschen sind die Essenz unseres 
Geschäfts und wir neigten dazu, sie während 
der Lockdowns zu Gunsten des E-Commerce 
zu vergessen. Unsere Schlussfolgerung ist die, 
dass niemand mehr über die Zukunft und das 
Wachstum des E-Commerce diskutieren muss, 
aber jetzt geht es darum, stationäre Geschäfte 
und menschliche Beziehungen wieder nach vorne 
zu bringen. 
 

Was hat letztes Jahr zur positiven Entwicklung eu-
res Unternehmen beigetragen? Kannst du einen 
kurzen Überblick geben, was sich bei euch 2021 
alles ereignet hat?  
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Vincent: Anfang 2021 fusionierten wir mit der 
SJ Trade GmbH, die der eine oder andere 
vielleicht schon auf der eroFame 2019 gesehen 
hat, und konnten so unser europäisches und 
internationales Netzwerk in der Fetisch- und 
Hardgay Welt erweitern. Es war auch ein sehr 
erfolgreiches Jahr für uns in kreativer Hin-
sicht. Die Einführung unserer Marke Mr. Sling 
war fantastisch und wir freuen uns über die 
Zusammenarbeit mit SHOTS, denen wir die 
Exklusivität der Marke in Europa übertragen 
haben. Außerdem arbeiten wir mit Hochdruck 
an mehreren Kollektionen aus hochwertigem 
Leder, die in Europa hergestellt werden, aber 
ich werde in Kürze mehr darüber erzählen.
 

Ihr bedient mit euren Produkten sehr spezielle 
Marktnischen. Welche Trends haben die Märk-
ten, in denen ihr eure Produkte anbietet, 2021 
besonders beeinflusst? Wonach haben die 
Konsumenten im zweiten Jahr der Pandemie 
gesucht? 

Vincent: Ich würde nicht von Marktnischen 
sprechen, sondern eher von speziellen und  
spezifischen Märkten. Die Produkte, die wir  
anbieten, sind nicht exklusiv für eine bestimmte 
Art von Sexualität oder Bedürfnissen. www.
fundistri.com ist zum Beispiel eine Großhan-
delsseite, die für unsere Kunden maßgeschnei-
dert wurde. Produkte, nach denen unsere 
Kunden verlangen, werden von unserem Team 
begutachtet und dann zum bestmöglichen 
Preis in diesem Shop angeboten. Um auf die 
Frage zurückzukommen: wir haben festgestellt, 
dass die Kunden heute in ihr ‚Lustobjekt‘ inves-
tieren wollen - und zwar unabhängig vom Preis.  
Sie wollen Qualität, die lange hält. Das Gleiche  
gilt für Accessoires. Hier beobachten wir  
einen Trend zu soliden und originellen Produk-
ten. Unser Bestseller 2021 war unsere 4-  
oder 5-Punkt Schaukel mit 16 Haken für 
BDSM-Spiele. 
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MASSAGE CANDLE
Sandalwood 
130g/4.58 oz.
Art. No. 67120

MASSAGE CANDLE
Raspberry & Vanilla Cream 
130g/4.58 oz.
Art. No. 67121

MASSAGE CANDLE
Patchouli 
130g/4.58 oz.
Art. No. 67122

MASSAGE CANDLE
Amber 
130g/4.58 oz.
Art. No. 67123

Massagekerze mit erotischem Duft.
Das geschmolzene Kerzenwachs kann direkt auf die Haut aufgebracht werden. 
Es erzeugt ein wärmendes, erotisches Gefühl bei der Partnermassage. Das Aroma wird bei der Massage noch intensiver.

Erhältlich bei Ihrem Großhändler /// Available at your wholesaler /// Disponible chez votre grossiste /// Disponible a través de su vendedor mayorista /// Disponibili presso il vostro grossista ///
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Benoit Cauet, Geschäfts- 
führer von Gangbangster,   
and Vincent Renou, Sales  
Manager von Gangbangster
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Und wie beurteilst du das Jahr 2021 aus der 
Sicht unseres Marktes? War 2021 das Jahr der 
Fusionen und Übernahmen?

Vincent: Jetzt mit nein zu antworten, wäre nicht 
richtig, schließlich haben wir selbst eine Fusion 
hinter uns. Aber ohne Zweifel, in 2021 haben 
wir mit Lovehoney und WOW Tech eine ziemlich 
erstaunliche Fusion erlebt, denn das daraus ent-
standene Unternehmen soll 1,6 Milliarden Dollar 
wert sein. Aber auch EQOM wächst weiter und 
hat Amorelie übernommen. Wir sind aber noch 
weit entfernt, eine Art Wall Street Industrie zu sein, 
bei uns zählen noch menschliche Beziehungen. 
 

Unser Markt litt und leidet wie andere Industrie 
auch unter Schwierigkeiten in den Lieferketten. 
Ihr habt eure eigene Produktion in Frankreich und 
habt daher in Europa kurze Transportwege. Die 
gegenwärtige Situation macht auch also keine 
Sorgen? 

Vincent: Nein, macht sie nicht wirklich, denn wir 
haben derzeit 94% unserer Gangbangster Pro-
dukte auf Lager und abgesehen von einigen hö-
heren Koszen für den Transport sehen wir 2022 
recht gelassen entgegen. Unsere europäische 
Leder- und Metallproduktion hat natürlich derzeit 
einige Probleme, aber unsere Produktionszeiten 
werden davon nicht betroffen sein. 
 

Was sind eure Erwartungen an das Jahr 2022? 
Welche Herausforderungen wird unser Markt im 
neuen Jahr zu bewältigen haben? 

Vincent: Wir haben keine Erwartungen, wir 
werden die Erwartungen, die unser Markt stellt, 
ausloten und so gut wie möglich darauf reagieren. 
Wir wünschen uns eine Rückkehr zur Normalität 
und einen Markt, der sich wieder stabilisiert. Aber 
es ist nicht einfach, zu diesem Zeitpunkt eine 
Prognose zu tätigen. Unsere größten Herausfor-
derungen bestehen darin, unsere beiden Vorzei-
geprojekte, die wir 2021 begonnen haben, in die 
Tat umzusetzen und weiterhin in die Vereinigten 
Staaten und den Rest der Welt zu exportieren.
 

Welche Trends und Entwicklungen erwartest du 
im Jahr 2022? Welche Marken und Produkte 
werden im Jahr 2022 den Ton angeben? 

Vincent: Ich erwarte nie zu viel, damit ich nicht 
enttäuscht werde. Aber ich werde die neuen Kre-
ationen von SHOTS  verfolgen, die meiner Mei-
nung nach immer erfolgreich sind. Und wie immer 
habe ich ein Auge auf Boneyard, XR Brands, aber 
auch auf LoveToy, Addicted und Chilirose.
 

Was sehen denn eure Ideen, Pläne und Ziele für 
2022 aus?

Vincent: Wir werden arbeiten, arbeiten und  
arbeiten. Aber immer mit einem Lächeln!
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Bevor wir über euer Produkt zu spre-
chen kommen, wäre es interessant, et-
was über euch zu erfahren. Gab es bei 
euch zum Beispiel bereits Verbindungen 
zum Thema Nahrungsergänzungsmittel 
oder sogar in den Erotikmarkt? 

Bernd Poitz: Ich habe mit meinen 
Unternehmen Dienstleistungen und 
Vertriebsunterstützung für namhafte 
Kunden aus der Medizin- und Phar-

mabranche geleistet. Dadurch hatte ich 
auch immer schon Berührungspunkte 
mit Nahrungsergänzungsmitteln. Als 
ich darüber nachdachte, ein eigenes 
Nahrungsergänzungsmittel in den Markt 
bringen zu wollen und über Apotheken 
und Drogerien zu vermarkten, erzählte 
ich Frank davon – wir beide kennen 
uns privat schon länger. Er war sofort 
begeistert und stellte die Frage, warum 
wir das Produkt nicht auch in den Ero-

Eine langjährige Expertise 
in Bezug auf Nahrungser-
gänzungsmitteln und ein 
engmaschiges Netzwerk 
an Geschäftskontakten 
im Erotikmarkt haben bei 
der Erfolgsstory von N1 
Up eine tragende Rolle 
gespielt, aber es gibt über 
die Entstehungsgeschichte 
des Power Boosters noch 
viel mehr zu erzählen. Das 
übernehmen Bernd Poitz 
und Frank Soetekouw in 
diesem Interview. Neben 
Themen wie Markteinfüh-
rung, Vertriebsstrategie 
und Zielgruppen, erklären 
beide auch, warum N! 
Up perfekt in einen sich 
wandelnden und immer 
moderner und offener wer-
denden Erotikmarkt passt.

N1 Up wird sicherlich seinen Beitrag zur weiteren 
Mainstreamisierung des Erotikmarkts leisten
Bernd  Po i t z  und  Fr ank  Soe te kouw übe r  d i e  En ts teh un g sg esc h i c h te  v on  N1  Up

Bernd Poitz ist 
Unternehmer und 
Firmengründer sowie 
maßgeblich für die 
Markteinführung von 
N1 Up verantwortlich
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tikmarkt bringen und auf sein bestehendes 
Netzwerk in diesem Markt zurückgreifen? Der 
Rest ist Geschichte. 

Frank Soetekouw: Wir ergänzen uns perfekt. 
Bernd mit seiner langjährigen Expertise und 
seinen unzähligen Erfolgen im Healthca-
re-Markt sowie seinem qualitativ hochwerti-
gen und zertifizierten Produkt N1 Up auf der 
einen und ich mit meinen Kontakten zur Eroti-
kindustrie auf der anderen Seite. 
 

Nun zu N1 Up selbst: Nahrungsergänzungs-
mittel gibt es im Erotikmarkt schon seit 
seinen frühen Jahren und das Angebot an 
Produkten ist mittlerweile riesig. Was waren 
eure Beweggründe, mit eurem Produkt N1 
Up für frischen Wind zu sorgen?  

Frank Soetekouw: Der Erotikmarkt war 
ursprünglich gar nicht als Zielmarkt gedacht. 
Vorgesehen war ja - wie Bernd schon erwähnt 
hatte -  die klassische Vermarktung über 
Apotheken und Drogerien. Unser Engagement 
im Erotikmarkt war somit eine Art Experiment. 
Wir fragten uns, ob als N1 Up als Produkt für 
den Mann in diesem speziellen Markt ange-
nommen wird, ob es eine Nachfrage nach 
einem Power Booster gibt und ob es uns 
gelingen kann, eine Marke aufzubauen. Dafür 
war viel Feinschliff nötig, aber der Erfolg zeigt 
uns, dass unser ‚Experiment‘ geglückt ist. 
 

Habt ihr während des Produktentwicklungs-
prozess Marktbeobachtungen durchgeführt? 
Zu welchen Ergebnissen seid ihr damals 
gekommen?

Frank Soetekouw, 
N1 Up Markenbot-
schafter
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Bernd Poitz: Ja, das haben wir getan. Wir 
haben auch mit Ärzten und Pharmazeuten 
gesprochen und natürlich haben wir uns auch 
das Angebot von Nahrungsergänzungsmit-
teln im Markt angesehen. Unsere Priorität war 
es, mittels einem neuen Substanzmix einen 
Power Booster zu entwickeln, der eben nicht 
auf die üblichen Inhaltsstoffe und Standards 
zurückgreift, wie wir sie seit Jahren von der 
Mehrzahl der Produkte im Markt kennen.  
 
 
Der Markt für Nahrungsergänzungsmittel 
erscheint mit Produkten nahezu gesättigt, 
dennoch ist es euch gelungen, euer Produkt 
schnell am Markt zu etablieren.  
Wie ist euch das gelungen?

Frank Soetekouw: Dabei spielten meine 
Kontakte zu Key Accounts im Erotikmarkt 

eine tragende Rolle. Wir konnten  
schnell einige große Unternehmen  
gewinnen, die die Distribution von N1 Up 
im Erotikmarkt übernommen haben. Diese 
Firmen haben schnell erkannt, welche  
Professionalität wir mit unserem Produkt  
an den Tag legen, wenn es zum Beispiel um 
Inhaltsstoffe und Zertifikate geht. Unsere  
Herangehensweise, sicherzustellen, ein  
absolut hochwertiges Produkt anzubieten, 
erfährt  große Wertschätzung seitens  
unserer Vertriebspartner. 

Bernd Poitz: Es mag zwar stimmen,  
dass der Markt gesättigt ist, die Menschen 
sind und bleiben aber dennoch immer  
offen für Neues. Für uns geht es nun  
darum, die Konsumenten zu aktivieren  
und sie auf unser Produkt und seine  
Eigenschaften aufmerksam zu machen. 
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N1 Up ist ein typisches Beispiel für eine 
Einproduktmarke. Warum habt ihr euch für 
diesen Weg entschieden? 

Bernd Poitz: Für diesen Weg haben wir 
uns nur für die Phase der Markteinführung 
entschlossen, darüber hinaus planen wir 
schon, weitere Produkte auf den Markt zu 
bringen. Es gibt Überlegungen für einen 
Power Booster für Frauen, aber auch über 
die Darreichungsform diskutieren wir. Unsere 
hochwertigen Inhaltsstoffe können nicht nur 
als Pille eingenommen und resorbiert werden, 
sondern auch in flüssiger Form, was in einem 
Liquid resultieren könnte. 

Auf welchen Wegen gelangt N1 Up zu den 
Konsumenten? 

Frank Soetekouw: Wir sind sowohl im B2C- 
als auch im B2B-Bereich aktiv und setzen auf 
E-Commerce, Distributoren und Direktver-
trieb, um N1 Up an den Mann zu bringen. Im 
speziellen Falle des Erotikmarkts arbeiten wir 
mit großen Distributoren zusammen, beliefern 
aber auch einige Einzelhändler direkt. 
 

Welchen Stellenwert besitzt die Vertriebsstra-
tegie im Vergleich zum Produkt selbst und 
zum Marketing und Branding? 

Bernd Poitz: Die Vertriebsstrategie ist im-
mens wichtig, da die Marke im Markt noch 
relativ unbekannt ist. Wir setzen auf organi-
sches Wachstum und haben als einen der 
ersten Schritte unsere Vertriebsstrukturen 
aufgebaut. Die Aktivierung der Konsumenten 
verantworten somit derzeit unsere Partner 
aus dem Groß- und Einzelhandel. Zu unseren 
nächsten Schritten wird dann sicherlich auch 
eine Strategie gehören, um die Bekanntheit 
der Marke aufzubauen bzw. zu stärken. 

Wer sind eure Kunden bzw. wer kauft N1 Up? 
Gibt es so etwas wie typische Käufergrup-
pen?

Frank Soetekouw: Männer, was auf der 
Hand liegt, aber auch Frauen kaufen N1 Up. 
Grundsätzlich sind das Konsumenten, die 
keine Chemie wollen, sondern pflanzliche 
Inhaltsstoffe nachfragen. Die Altersstruktur 
geht von 18 bis 80 Jahre. Die männlichen 
Kunden kaufen unser Produkt bevorzugt 
zur Unterstützung ihrer sexueller Aktivitäten, 
Frauen nutzen N1 Up eher als ‚Gute Laune 
Pille‘, also zur Stärkung des eigenen Wohlbe-
findens. Darüber hinaus wird N1 Up auch von 
Konsumenten als Energie Booster eingesetzt, 
sei es für den Sport, bei Stress im Berufsle-
ben etc. 

Was verlangt der heutige Konsument von 
Nahrungsergänzungsmitteln? Welche An-
forderungen stellt er an das Produkt, seine 
Inhaltsstoffe etc.? Und wie haben sich Anfor-
derungen und Erwartungen der Konsumen-
ten gegenüber Nahrungsergänzungsmitteln 
gegenüber über die Jahre verändert?
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Bernd Poitz: Qualität – es geht immer um 
Qualität. Das heißt: Inhaltsstoffe mit guten 
Eigenschaften und hoher Bioverfügbarkeit. 
Die Bioverfügbarkeit gibt an, in welchem 
Umfang der Inhaltsstoff  nach der Einnahme 
vom Körper aufgenommen wird. Eine weitere 
Anforderung an von Seiten der Konsumenten 
ist, dass Nahrungsergänzungsmittel vegan 
sein sollten. 

Es wird viel über Trends im Erotikmarkt 
gesprochen – es geht um Lifestyle, Sexual 
Health und anderes. Spiegelt N1 Up diese 
Trends wider? Wenn ja, wie? 

Frank Soetekouw: Ja, Ni1 UP spiegelt diese 
Trends wider – und zwar durch das Produkt 
selbst, als auch durch seine Positionierung im 
Markt als trendiges Lifestyle Produkt und die 
damit verbundene Markenkommunikation. 
Unsere pflanzlichen Inhaltsstoffe unterstützen 
das Wohlbefinden und einen ausgeglichenen 
Energiehaushalt. Fühlt sich der Konsument 
wohl, hat er mehr Selbstvertrauen, ist ent-
spannter und mehr Freude am Leben und/
oder am Sex. Somit liegen wir mit N1 Up voll 
auf Kurs, was die angesprochenen Trends 
betrifft. 

Werden durch die Veränderungen im Erotik-
markt und vor allem durch die voranschrei-
tende Bewegung unseres Marktes in den 
Mainstream Produkte wie N1 Up immer 
wichtiger für den Erotikeinzelhandel? 

Bernd Poitz: N1 Up wird sicherlich seinen 
Beitrag zur weiteren Mainstreamisierung des 
Erotikmarkts leisten.  Lifestyle ist gegenwärtig 
das bestimmende Thema im Erotikmarkt, 
der heute im Gegensatz zu früher salonfä-
hig und chic ist. Alles wird offener. Damit 
einhergehend verändert sich die Produktwelt 
wie auch die Gefühlswelt der Konsumenten. 
Die Experimentierfreudigkeit wächst sowie 
das Markenbewusstsein. Die Konversation 
über sexuelle Bedürfnisse wird immer offener 
geführt. Allerdings werden auch die Ansprü-
che der Konsumenten immer komplexer. 
In diesem Kontext wird N1 Up seinen Platz 
einnehmen.

„UNSERE HERANGEHENSWEISE , 

S ICHERZUSTELLEN,  E IN  ABSOLUT 

HOCHWERTIGES PRODUKT 

ANZUBIETEN,  ERFÄHRT  GROSSE 

WERTSCHÄTZUNG SEITENS 

UNSERER VERTRIEBSPARTNER.“
F R A N K  S O E T E KO U W
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In einer Organisation wie der EQOM Group eine 
Führungsposition einzunehmen, ist fantastisch
Sjoerd  Wi jm e nga ,  C h ie f  P r od uct  O f f i ce r  a t  E QOM G roup ,  im  I n te rv i ew

Vor kurzem war Sjoerd Wijmenga noch 
in der Einkaufsabteilung von EDC tätig, 
jetzt ist er zum Chief Product Officer 
(CPO) der EQOM Group befördert 
worden. Zu seinem Karrieresprung, 
den Aufgaben eines Chief Product 
Officers und aktuellen Marktentwick-
lungen hat eLine ihn befragt.
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Herzlichen Glückwunsch zu deiner Beförderung 
zum Chief Product Officer der EQOM Group. 
Was bedeutet dieser Karriereschritt für dich? 

Sjoerd Wijmenga: Vielen Dank! Natürlich bedeu-
tet mir das sehr viel. In einer Organisation wie der 
EQOM Group eine Führungsposition einzu-
nehmen, ist fantastisch. Ich kann mit so vielen 
großartigen Menschen aus vielen verschiedenen 
Unternehmen innerhalb der EQOM Group, aber 
eben auch mit Lieferanten zusammenarbeiten, 
was mich wirklich begeistert.

Kannst du erklären, wie dein Verantwortungs- 
und Aufgabengebiet nun aussieht? Was genau 
macht ein Chief Product Officer? 

Sjoerd: Meine Hauptaufgaben sind die Aus-
richtung der Sortimentsstrategie innerhalb der 
EQOM Group sowohl für Eigenmarken als auch 
für Fremdmarken. Die Lieferkette, die damit 
einhergeht, und die Sicherstellung, dass wir unser 
Produktwissen und unsere Expertise in Bezug auf 
den Einkauf innerhalb der Gruppe teilen, gehören 
ebenso dazu. 

Wie unterscheiden sich deine neuen Aufgaben 
von denen, denen du bislang in der Einkaufsabtei-
lung bei EDC nachgegangen bist? 

Sjoerd: Als Einkäufer bei EDC waren mein 
Team und ich für alle Fremdmarken und das 
Bestandsmanagement des gesamten Portfolios 
verantwortlich. Als CPO werde ich weniger in das 
Tagesgeschäft involviert sein, sondern mich auf 
die Schaffung von Synergien zwischen den ver-

schiedenen Unternehmen innerhalb der EQOM 
Group konzentrieren. Ich werde immer noch an 
bestimmten Gesprächen und Deals mit Marken 
und Lieferanten beteiligt sein, aber dies werden 
hauptsächlich Projekte für die gesamte Gruppe 
sein. Dazu gehört die Produktstrategie unserer 
Eigenmarken, aber auch die Entscheidung, mit 
welchen Fremdmarken wir zusammenarbeiten.

Natürlich interessiert uns auch zu erfahren, wie ein 
typischer Arbeitstag bei dir aussieht? 

Sjoerd: Morgens beginne ich gerne mit den 
größeren Projekten und Analysen, die auf meiner 
To-Do-Liste stehen. Das können Pläne sein, die 
ich schreiben muss, Sortimentsanalysen und 
Vorschläge für Eigenmarken. Meine Tage sind 
nie gleich, es gibt normalerweise eine Menge 
Abwechslung in meinen Aktivitäten. Danach 
beginne ich mit meiner E-Mail-Routine, und ich 
versuche, das meiste zu erledigen, bevor der Na-
chmittag beginnt. Und am Nachmittag verbringe 
ich normalerweise die meiste Zeit in Besprechun-
gen, sowohl intern als auch extern. Es gibt immer 
eine Menge Leute, mit denen ich mich unterh-
alten muss. Und am Ende des Tages bereite ich 
die Treffen für den nächsten Tag vor.

Welche Erwartungen und Ziele hast du in Bezug 
auf deine neue Position? Welche Ideen und Pläne 
möchtest du verwirklichen? 

Sjoerd: Alle Unternehmen innerhalb der EQOM 
Gruppe werden als eigenständige Einheiten mit 
ihrer eigenen Identität bestehen bleiben. Im Hin-
tergrund sind jedoch viele Synergien zu erzielen, 
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um die Unternehmen rentabler zu machen, und 
der Einkauf spielt bei diesen Synergien eine große 
Rolle. Die Produktstrategie anzugleichen, ohne 
die Identität zu verlieren, ist daher eines meiner 
Hauptziele.

Der Markt wandelt sich rasant. Wachsen damit 
auch die Anforderungen an dich als CPO und an 
deine Teams im Einkauf, Marketing etc.? 

Sjoerd: Der Markt verändert sich in der Tat 
schnell, aber wenn es etwas gibt, das uns hier 
in der EQOM Group gut gelingt, dann ist es der 
Wandel. Obwohl wir ein großes Unternehmen mit 
mehreren Niederlassungen und vielen Mitarbe-
itern sind, bleiben wir sehr flexibel und können 
uns schnell an jede Veränderung anpassen, die 
auf uns zukommt. Eine große Veränderung in 
der Branche ist die Normalisierung der Produkt-
kategorie Sex Toys. In den Jahren, in denen ich 
hier arbeite, habe ich bereits einen Wandel in der 
Akzeptanz durch Medien und Mainstream-Un-
ternehmen gesehen. Ich denke, dass die 
Unternehmen der EQOM Gruppe eine sehr große 
Rolle bei diesem Wandel gespielt haben.

Kannst du uns kurz erzählen, wie du in die Sex 
Toy Industrie gekommen bist und wann du bei 
EDC im Einkauf angefangen hast? 

Sjoerd: Ich habe vor siebeneinhalb Jahren als 
Praktikant bei EDC angefangen und bin danach 
fest eingestellt worden. Ich habe in der Abteilung 

für Onlinemarketing angefangen und mich dort 
auf die Werbung konzentriert, aber nebenbei 
habe ich Eric beim Einkauf geholfen. Unser 
Unternehmen wuchs stark und ich musste 
eine Entscheidung treffen, welche Richtung ich 
einschlagen wollte, und ich bereue es nicht, 
dass ich mich entschieden habe, mich ganz 
auf den Bereich Einkauf zu konzentrieren. Von 
der Einkaufsabteilung aus hat man mit fast allen 
Abteilungen des Unternehmens zu tun, von der 
Logistik bis zu den Finanzen, und man hat viel 
Kontakt mit Lieferanten aus der ganzen Welt, 
was meiner Meinung nach eine wirklich tolle 
Aufgabe ist.

Würdest du sagen, dass die Sex Toy Industrie 
etwas Spezielles ist, ihren eigenen Touch besitzt, 
oder ist sie doch wie jede andere Industrie auch? 

Sjoerd: Für mich persönlich ist es eine ganz 
besondere Industrie, in der ich arbeite - und 
sie ist definitiv nicht wie jede andere. In unserer 
Branche gibt es derzeit so viele Entwicklungen, 
die den gesamten Markt wachsen lassen, was 
man meiner Meinung nach in nicht allzu vielen 
anderen Industrien sieht. Die Leute sagen oft, 
dass wir aufgrund unserer Produkte, die wir an-
bieten, in unseren Marketingmöglichkeiten sehr 
eingeschränkt sind, aber ich denke, wir haben 
wirklich gezeigt, was man erreichen kann, wenn 
man kreativ und clever vorgeht. Wenn ich nur an 
das Fußballsponsoring des FC Emmen und das 
ganze Medieninteresse daran denke, freue ich 
mich immer noch riesig.



The Perfect Girlfriend 
Does Exist.
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Kurz bevor das Jahr 2021 endete, 
sorgte das Traditionsunternehmen 
DORCEL noch einmal für Aufsehen. 
Gregory Dorcel, Geschäftsführer des 
Unternehmens, und sein Team bes-
chlossen, dass es an der Zeit war, die 
einmalige Gelegenheit zu nutzen, um 
rund 15000 Konsumenten über die 
Zukunft der Marke zu befragen. Das 
Ergebnis: eine aufgefrischte Ästhetik, 
ein moderner und zeitgemäßer Look 
sowie ein neues Logo. Wie Gregory 
Dorcel berichtet, ist der Prozess des 
Rebrandings mit der gleichen Sorgfalt, 
der gleichen Liebe zum Detail und den 
gleichen hohen Standards angegangen 
worden, wie die Konsumenten und 
Fans der Marke es seit Jahrzehnten 
gewohnt sind. Das Unternehmen hat 
sich an eine der innovativsten Market-
ingfirmen Europas gewandt, 
um den Prozess so professionell und 
effizient wie nur möglich durchzuführen. 
Gregory Dorcel erklärt, dass das neue 
Logo der Marke zwar fachmännisch 
entworfen wurde und gut bei den Kun-
den ankommt, es aber nur ein Vorbote 
dessen ist, was noch kommen wird. 
Der neue Look sei vielmehr auch als ein 
Versprechen für neue Sex Toys und eine 
stärkere Reichweite in allen Märkten 
so als eine Manifestation der Marke als 
Fixstern für sexuelles Vergnügen und 
sexuelle Phantasien zu verstehen. 

Die Änderung des Logos ist das  
äußere Zeichen einer inneren Entwicklung.
Einb l i cke  i n  DR C E L s  R e b r and ing  P r oze s s 

Gregory Dorcel, 
Geschäftsführer  
von DORCEL 
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DORCEL ist eines der Traditionsunternehmen in 
unserer Industrie. Lange Zeit lag der Fokus auf 
Erotikfilmen, während sich in den letzten Jahren 
der Schwerpunkt Richtung Sex Toys bewegt 
hat. Wann setzte dieser Wandel ein? 

Gregory Dorcel: DORCEL wurde 1979 ge-
gründet und widmete sich der Produktion von 
Pornovideos, aber Marc Dorcel war bereits 
damals auch Herausgeber von erotischen und 
pornografischen Büchern und Distributor von 
Erotikprodukten. Wegen der geringen Qualität 
der damals verfügbaren Produkte, konzentrierte 
er sich auf die Produktion von hochwertigen 
Filmen, damit seine Inhalte, auch wenn sie 
pornografisch sind, für alle – sprich Frauen und 
Männer - zugänglich sind. DORCEL war sehr 
erfolgreich mit seinen hochwertigen Inhalten, 
die sich an ein großes Publikum richten, und 
hat die Phantasien von Frauen und Männern 
auf der ganzen Welt in Wallungen gebracht. In 
den letzten zehn Jahren hat sich die Sex Toy 
Industrie weiterentwickelt, was es uns er-
möglichte, diesen Markt mit der selben Strategie 
zu erobern: einer offenen und akzeptierten Sexu-
alität, immer stilvoll und für ein breites Publikum 
konzipiert.  So ist DORCEL nach seiner Tätigkeit 
als Produzent, Distributor und Herausgeber von 
erotischen Inhalten - mit drei Fernsehkanälen, 
verschiedenen VOD-Plattformen und Magazinen 
- zu einem Hersteller von Erotikprodukten (Sex 
Toys, Dessous, Gleitmittel) und zum Schöpfer 
eines Vertriebsnetzes für Erotikprodukte mit 
zahlreichen stationären Geschäften und einem 
Onlineshop geworden. Unsere Medienaktivi-
täten entwickeln und verbessern sich von Jahr 
zu Jahr. Unser Einzelhandelsgeschäft wächst 
exponentiell, so dass wir sagen können, dass 

DORCEL seit 1979 ein Anbieter von Phantasien 
ist, unabhängig von den Produkten, Inhalten 
oder Dienstleistungen, die wir der Öffentlichkeit 
anbieten. 

 
Woran mangelte es der Marke DORCEL vor 
dem großen Rebranding Prozess, den sie gera-
de durchlaufen hat? Warum war Ihr Team der 
Meinung, dass ein Rebranding notwendig war?

Gregory Dorcel: DORCEL war schon immer 
sehr darauf bedacht, sich ständig zu hinterfra-
gen und sich der Gesellschaft und dem Publi-
kum anzupassen. So muss DORCEL alle zehn 
Jahre sein Image und sein Logo neu gestalten, 
aber die wichtigsten Werte bleiben immer 
dieselben: die Eleganz der Marke, ihr Glamour, 
ihre Universalität, ihre Inklusivität, ihre prickelnde 
Seite und die französische Handwerkskunst. 
All diese Werte finden sich heute wie gestern in 
unserem Logo wieder, das sich entwickelt hat, 
um immer avantgardistisch zu bleiben. Unser 
Markenimage ist jetzt reiner, einfacher, hochwer-
tiger und femininer. Es spiegelt wider, was wir 
über die Entwicklung der Gesellschaft denken.

 
Ihr Team hat sich bei der Umgestaltung der 
Marke erneut für die Zusammenarbeit mit der 
Marketingagentur Dragon Rouge entschieden. 
Hat sich dieses Unternehmen auf Sex Toy 
Marken  spezialisiert? Wenn nicht, gab es ande-
re Gründe, die Ihr Team dazu veranlasst haben, 
sich für Dragon Rouge zu entscheiden?

Gregory Dorcel: Die Wahl war naheliegend, 
denn Dragon Rouge hat bereits vor zehn Jahren 
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für uns an einem neuen Logo sowie einem 
Rebranding gearbeitet und dabei großartige 
Arbeit geleistet. Normalerweise arbeiten sie nicht 
mit Marken aus dem Erotikmarkt. Dragon Rouge 
ist eine der bekanntesten Branding- und Design 
Agentur in Europa, die mit sehr bekannten und 
sehr großen Unternehmen arbeitet. Sie haben 
unsere Gesellschaft und ihre Entwicklungen 
perfekt verstanden.

 
DORCEL befragte über 15.000 Konsumenten 
zum Design des neuen Markenlogos. Ohne 
Frage ist ein Logo wichtig für den Erfolg einer 
Marke, aber ist es wirklich so wichtig, das  
Feedback so vieler Menschen einzuholen?  
Hätte das Rebranding ihrer Meinung nach  
ohne die Marktforschung scheitern können?

Gregory Dorcel: DORCEL ist verbraucherorien-
tiert. Als gute Handwerker sind wir immer darauf 
bedacht, unsere Kunden zufrieden zu stellen. 
Deshalb setzen wir alle Mittel ein, um sie so gut 
wie möglich zufriedenzustellen. Wir sind mit 
effektiven Marktforschungsinstrumenten an den 
Start gegangen, die ein großes Publikum erreicht 
haben. Für uns ist es aus Respekt vor unseren 
Kunden normal, dass wir sie beteiligen, ganz 
egal wie hoch die Kosten dafür sind. 

 
Abgesehen von der Ästhetik, was hat sich bei 
DORCEL während des Rebranding Prozesses  
sonst noch geändert? 

Gregory Dorcel: Die Änderung des Logos ist 
das äußere Zeichen einer inneren Entwicklung. 
DORCEL ist mehr denn je ein Schöpfer von 
Fantasien, ein Anbieter von Vergnügungen für 
alle - Männer, Frauen und Paare. DORCEL 
wird immer hochwertiger, immer universeller 
und immer inklusiver. Wir sind jetzt in Europa, 

Amerika, Afrika und bald auch in China tätig. 
Jeden Tag entwickeln wir uns in der Interaktion 
mit unseren Kunden weiter und unsere Produkte 
und Dienstleistungen werden immer besser. 
Wir bringen neue Innovationen auf den Markt, 
wie zum Beispiel unseren Kalender, der bei den 
von der LSA organisierten Awardshow neben 
renommierten Marken wie Procter & Gamble, 
Veepee und Galeries Lafayette in der Kategorie 
Design ausgezeichnet wurde.

 
Wie ist das Feedback auf das Rebranding 
bislang ausgefallen? 

Gregory Dorcel: Die Enthüllung unserer über-
arbeiteten Marke ist noch nicht lange her, aber 
das erste Produkt, das mit diesem neuen Logo 
auf den Markt kommt, ist der Pleasure-Kalender. 
Das ist ein ziemlich gutes Zeichen, das von der 
Öffentlichkeit einhellig geteilt zu werden scheint. 

 
Wie wird DORCEL im Jahr 2022  
weitermachen, nachdem das Rebranding  
nun abgeschlossen ist? 

Gregory Dorcel: Wie schon seit mehr als vierzig 
Jahren werden wir uns jeden Tag bemühen, 
unseren Kunden den bestmöglichen Service  
zu bieten, sie mit immer besseren Produkten 
und Dienstleistungen zu versorgen und uns 
selbst jeden Tag auf das Neue wieder selbst 
herausfordern.

Dieses Interview wurde 
uns bereitgestellt von 
Colleen Godin, EAN U.S. 
Korrespondentin
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Wie bist du auf die Idee für eine App gekommen, mit der man (oder 
Mann) seinen Penis messen kann, um das für ihn perfekte Kondom zu 
finden?

Thomas Hahn: Ähnlich wie 
unseren Penis haben wir ja 

mittlerweile das Smart-
phone auch immer in 

der Hose. Da war die 
Idee naheliegend – 
sozusagen.  Nee, 
im Ernst: Männer 
können ja nicht 
immer mit ihrem 
Penis herumspielen. 
Deswegen gibt es ja 
Smartphones. Und 
damit es dann doch 

wieder um den Penis 
geht, haben wir uns 
die App ausgedacht. 

Aber jetzt echt im Ernst: 
Erste Versuche, eine 
App für den Weg zur 
wahren Größe zu bau-
en, gab es im kleinen 

Kreis der Grüßenkon-
domhändler schon seit 

2015. Zuallererst hat sich dann ein ganz 
langjähriger, lieber Kunde aus Holland, 
Richard von Spooren da herangetraut 
und eine erste Version aufgebaut. Auf 
dieser Grundlage haben wir eine Version 
im MY.SIZE Style – und jetzt eben die 
advanced-luxus-Version der ‚Ständer-
garderobe‘ entwickelt. Der Vorgänger 
war etwas umständlich in der Anpas-
sung an ständig neue Displayformate. 
Es gibt ja mittlerweile mehr Smartphon-
etypen als Typen mit Smartphone.

Wie schwierig war die technische  
Umsetzung? 

Thomas: Wir haben einen großartigen 
Entwickler aus Hamburg gefunden 
– Cloud Nine Media GmbH heißt die 
Agentur – passend zum 9. Himmel, in 
den du mit unseren Kondomen kommst. 
Die gefundene Lösung ist derart gut, 
dass ich mir schon überlegt habe, ob 
wir überhaupt noch eine Website brau-
chen. Ausserdem  hätte nicht gedacht, 
dass es eine so elegante und smarte 
Lösung gibt, sich auf jeden Smartpho-
netyp einzustellen. Meinem Eindruck 
nach war die Aufgabe wirklich an-
spruchsvoll – aber mit echten Könnern 
wie mit denen von Cloud Nine war´s für 
mich wie Zuckerschlecken. Innerhalb 
von drei Wochen stand das Ding. 

Kannst du uns bitte mal beschreiben, 
wie die App genau funktioniert? 

Auf die Größe kommt es an – auch und besonders bei Kondomen. 
Um die richtige Kondomgröße zu finden, ist das Nachmessen des 
Penis hilfreich. Das geht ab sofort auch per App – MY.SIZE macht es 
möglich. Thomas Hahn, bei der R&S consumer goods GmbH, der In-
haberin der Marke MY.SIZE, zuständig für den Bereich Sales & Marke-
ting, erklärt in einem Interview, wie die App funktioniert und wie diese 
von Einzelhändlern als Marketinginstrumtent genutzt werden kann. 

 
Mit freiem Kopf ist Sex einfach am schönsten.
MY.S IZE  s ta r te t  Ap p  zu r  E r m i t t lung  d e r  p e r fek ten  Kon domg röße 

Thomas Hahn, bei 
der R&S consumer 
goods GmbH ver-
antwortlich für  
Sales & Marketing



117

Thomas: Das Tool ist für die ausschließliche 
Verwendung mit dem Smartphone gebaut. 
Ca 80 Prozent unserer Besucher sind im 
Netz mobil unterwegs. Von daher ist es auch 
superinteressant für unsere Partner, weil der 
messwillige Mann mit Sicherheit eher bei der 
Verwendung seines Smartphones steht, als 
während er am Rechner sitzt. Das Tool bietet 
eine farbige Übersicht unserer neun Kondom-
breiten an, aus der der Mensch mit Penis 
seinen #match mit der identischen Breite 
findet. Im nächsten Schritt findet der Mann 
alle Shops aufgelistet, die unser Sortiment 
führen. Mit diesem Link landet er dann direkt 
in der Produktseite des gewählten Händlers. 
Vor der eigentlichen Messung gibt es ein paar 
Screens zur Erklärung für den User und zum 
Kalibrieren, damit das Tool weiß, welcher 
Smartphonetyp gerade dran ist. 
 
 
Ist es richtig, dass man (oder Mann) die App 
nicht herunterladen muß? 

Thomas: Genau – zum einen soll fachliche 
Beratung für alle verfügbar sein und nichts 
kosten. Wir wollen mit der App ja kein Geld 
verdienen – sondern eher eine globale Wis-
senslücke schließen. Kondompetenz für alle! 
Zum anderen ist die App über die Onlinever-
fügbarkeit datenschutzfreundlicher.  

Planst du, die App in verschiedenen  
Sprachen anzubieten? 

Thomas: Wir können die App in jeder ge-
wünschten Sprache anbieten. Aktuell und für 

Jeder Einzelhändler 
kann die App als 
Marketinginstrument 
nutzen
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den Start sind Deutsch, Englisch und Spa-
nisch verfügbar. Ich erweitere die Sprachen 
dann je nach Anfrage – egal woher: Also 
liebe Händler:innen, meldet Euch! Hier unsere 
E-Mail Adresse: info@rsgermany.de

 
Eine Frage zur Zielgruppe: das Smartpho-
ne ist unser ständiger Begleiter und es gibt 
kaum etwas, für das es keine App gibt. Aber 
seinen erigierten Penis mit einer Farbskala auf 
dem Display zu vergleichen, erscheint doch 
etwas befremdlich, oder nicht? 

Thomas: Damit hast Du absolut Recht! Und 
genau diese Befremdlichkeit zeigt eindeutig, 
wie fremd uns der Themenkomplex Penisgrü-
ße – Kondomgröße immer noch ist! Cirka 80 
Prozent aller Menschen haben keine Ahnung, 
was sie beim Sex verpassen und sich antun, 
wenn sie nicht die richtige Erektionsbeklei-
dung tragen. Was für eine weltweite Kata-
strophe- nicht nur für das Lustempfinden. 
Erektionsstörungen, Sexfrust, Unsicherheit, 

Krankheiten und Schwangerschaften, die 
dann gegebenfalls nicht gewünscht sind. Von 
daher ist die Irritation sogar gewünscht, denn 
nur dann sprechen die Leute über Dinge, die 
sonst unter dem Teppich bleiben. Und egal, 
ob die App dann angelegt wird oder nicht 
– das Wissen über Kondomgröße vermehrt 
sich – und das ist die Hauptsache. Denn auf 
beiden Seiten vom Latex steigt der Genuss 
massiv, sobald Mann sich mit Kondom spürt 
und!! sicher ist – das weiß ich auch aus 
mittlerweile 10 Jahren Kontakt mit unseren 
Kunden weltweit. Mit freiem Kopf ist Sex 
einfach am schönsten. Wenn das Kondom 
zum Mann passt, lösen sich alle Vorbehalte in 
Lust auf. 
 

Die Idee hinter deiner App ist, dass eure 
Einzelhändler und Großhändler sie als Marke-
ting-Tool einsetzen. Wie geht das vonstatten? 

Thomas: Ja – genau das ist für den Handel 
sicherlich ein großer Nutzen: Jeder Händler 
weltweit kann dieses Tool in seine Seite inte-
grieren und bietet darüber eine markenspezi-
fische  Größenberatung eines gut etablierten 
Produktes an. Der interessierte Händler 
bekommt von uns einen Link-Generator zu-
geschickt, setzt dort den Link seiner MY.SIZE 
- Produktseite ein und integriert diesen vom 
Generator erstellten Link in seine Homepage 
an der von ihm gewünschten Stelle ein. Sein 
Kunde klickt beim Besuch des Shops auf 
diesen Link, durchläuft die App inklusive der 
Messung und landet nach der Messung wie-
der direkt in der MY.SIZE Produktseite des 
Onlineshops. So bietet der Handel seinen 
Kunden ein verlässliches Messverfahren an, 
dass sofort anwendbar ist und unmittelbar 
zum Umsatz führt.

Der Vorgang des 
Messens ist einfach: 
1. Kalibrierung des 
Smartphones 2. 
Größenvergleich 
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Wie hat BMS das Jahr 2021 abgeschlos-
sen? Blickt ihr zufrieden auf das letzte Jahr 
zurück? 

Steve Bannister: 2021 war ein wildes, 
aber aufregendes Jahr! Trotz aller globalen 
Herausforderungen, die unsere Industrie 
zu bewältigen hatte, konnte BMS erfolgre-
ich über 30 neue Produkte auf den Markt 
bringen, wodurch wir die Beziehungen zu 
neuen und bestehenden Kunden aufbauen 
und stärken konnten. Darüber hinaus ist 

es uns gelun-
gen, eine 

beste-

hende Produktlinie (LUX Active) zu überar-
beiten sowie eine brandneue Produktlinie 
namens CutiePies zu entwickeln und 
einzuführen. Es ist wirklich befriedigend, zu-
rückzublicken und zu sehen, wie viel wir in 
den letzten zwölf Monaten erreicht haben. 
 

Welche Faktoren waren besonders auss-
chlaggebend für euren Erfolg 2021? 

Steve: Letztendlich sind wir unglaublich 
dankbar für die Stärke und Unterstützung 
unserer Geschäftspartner. Ihre positive 
Energie und ihr Engagement für unsere 
Marken haben die Produktlinien von BMS 
bei ihren Kunden – sprich Konsumenten 
-  gestärkt. Das hat uns im Gegenzug mehr 
Sichtbarkeit am Markt verschafft.
 

Wie hat BMS den Markt 2021 mit all 
seinen Irrungen und Wendungen (Corona, 
Probleme mit den Lieferketten, steigende 
Nachfrage nach Sex Toys etc.) erlebt? 

Steve: Es war ein Jahr voller Heraus-
forderungen durch die anhaltende Pande-
mie und die Probleme in der Lieferkette in 
Verbindung mit dem Anstieg der Nachfrage 
nach Sex Toys. Trotz dieser Heraus-
forderungen, mit denen wir 2021 konfron-
tiert waren, waren wir in der Lage, Lücken 
in unserer eigenen Lieferkette zu schließen. 
Wir konnten unsere internen Prozesse ver-
feinern und bessere Wege finden, um die 
Probleme rund um die beschrieben Wend-

ungen zu bewältigen. Das vergan-

Wild, aber spannend – so 
beschreibt Steve Bannis-
ter, Geschäftsführer von 
BMS, das letzte Jahr mit all 
seinen Herausforderungen. 
Diese, so erklärt Steven in 
diesem Interview, hätten 
in seinem Unternehmen 
dazu geführt, dass viele 
interne Geschäftsprozesse 
auf den Prüfstand gekom-
men sind, um festzustellen, 
wo Verbesserungsbedarf 
besteht. Nicht verwun-
derlich also, dass 
Steve das neue 
Jahr mit einer 
gehörigen 
Portion Opti-
mismus angeht 
und sein Un-
ternehmen 
gut für die 
Zukunft 
gerüstet 
sieht.

Wir arbeiten an einer Fülle von neuen  
Produkten für verschiedene unserer Marken
BMS geht  g e s tä r k t  i n s  J ah r  2022

Steve Bannister, 
Geschäftsführer  
von BMS
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gene Jahr war auch eine perfekte Gelegenheit, 
um zu prüfen, wie wir unser Geschäft verbessern 
können, was sich hoffentlich in diesem Jahr und 
auch später noch auszahlen wird. 
 

Lass uns nun über 2022 sprechen: wie sehen 
eure Pläne dieses Jahr aus? Und mit welchen 
Strategien wollt ihr diese umsetzen? 

Steve: Wir arbeiten an einer Fülle von neuen 
Produkten für verschiedene unserer Marken, 
darunter Pillow Talk und Swan. Wir erforschen 
auch einige neue Wege innerhalb dieser Marken 
und neue Kollektionen, die wir im Laufe dieses 
Jahres vorstellen werden. Da die Kosten auf 
vielen Ebenen gestiegen sind, beobachten wir 
weiterhin die Trends bei Angebot und Nachfrage. 
Wir sind jedoch immer stolz darauf, dass wir uns 
um Kosteneinsparungen bemühen, um unseren 
Geschäftspartnern auch weiterhin die besten 
Produkte zu vernünftigen Kosten anbieten zu 
können, was letztendlich den Endverbrauchern 
zugute kommt. Was den Einzelhandel angeht, so 
haben wir neue Verkaufsdisplays für den wieder 
erstarkenden stationären Handel eingeführt. 
Insbesondere nach der Pandemie werden diese 
Displays das Einkaufserlebnis für den Endver-
braucher verbessern. 

Plant ihr mit gravierenden Veränderungen in 
eurem Sortiment? Auf welche Produktneuheiten 
darf der Markt sich freuen? 

Steve: BMS entwickelt sich ständig weiter und 
derzeit arbeiten wir an neuen Kategorien, die im 
Sommer 2022 veröffentlicht werden sollen. Wer 

auf dem Laufenden bleiben möchte, kann sich 
gern auf www.bmsfactory.com für unseren News-
letter  anmelden. 
 

Auf welche Produkte darf der Markt sich denn 
genau freuen? 

Steve: Mit Blick auf das erste Quartal 2022 konz-
entrieren wir uns darauf, unsere brandneue Linie 
CutiePies intensiv zu bewerben. Wir fanden, dass 
es an der Zeit war, endlich Masturbatoren 
von BMS einzuführen. CutiePies bietet dem 
Markt hochwertige TPE-Masturbatoren und wir 
haben erfolgreich eine breite Palette von Modellen 
entworfen. Eine Sache, auf die wir bei CutiePies 
sehr stolz sind, ist, dass die Produktlinie von 
einem Team von Frauen entworfen und entwick-
elt wurden. Natürlich verlieren wir auch unsere 
kürzlich neu umgestaltete Marke LUX Active 
nicht aus den Augen, die sich darauf konzen-
triert, Vergnügen und Freizeitsport zu einem 
einheitlichen, geschlechtsneutralen Erlebnis 
zusammenzuführen. Darüber hinaus kann sich 
die Branche darauf freuen, dass alte Klassiker wie 
Pillow Talk und Swan in Form von Sonderfarben 

2021 ist LUX  
Active einem Re- 
branding unter- 
zogen worden
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und zusätzlichen Bonusartikeln, die diesen Pro-
dukten beiliegen, auf neue Weise wieder in den 
Markt eingeführt werden. 
 

Welche Trends und Entwicklungen werden den 
Sex Toy Markt in diesem Jahr bestimmen? 

Steve: In den letzten Jahren hat sich BMS 
bewusst bemüht, die Erfahrung und das Erlebnis 
des Benutzers mit einem Produkt in den Mittel-
punkt zu stellen. In der Entwicklungsphase fragen 
wir uns immer ‘Wie können wir dieses Produkt 
für den Endverbraucher besser machen?’ Bei 
allen BMS-Produkten stehen die Zufriedenheit der 
Benutzer und die Nutzerfreundlichkeit an erster 
Stelle. Der allgemeine Komfortfaktor spielt eine 
große Rolle bei der Benutzerfreundlichkeit, wenn 
es darum geht, wie jemand unser Produkt benu-
tzen kann und will. Wir achten zum Beispiel sehr 
genau auf Details wie Aufbewahrungstaschen 
für die Toys, USB-Ladekabel und das begehrte 
Travel Lock. Wir konzentrieren uns nicht nur auf 
das Benutzererlebnis, sondern legen auch großen 
Wert auf die Gesamtästhetik jedes Artikels in allen 
unseren Produktlinien. Die Betonung von Luxus 
und moderner Schlichtheit trägt zur positiven 
Erfahrung des Benutzers bei, von der wir immer 
hoffen, dass sie eine positive ist. Mit Blick auf die 

Zukunft achten wir auch auf umweltfreundliche 
und nachhaltige Materialien, damit der Endver-
braucher nicht nur ein schönes, sondern auch 
ein umweltfreundliches Produkt in Händen hält. 
Außerdem halten wir unsere Geschäftspartner 
ständig über neue und kommende Produkte 
auf dem Laufenden. Der Kundenservice ist ein 
äußerst wichtiger Aspekt unseres Geschäfts und 
wir bemühen uns, diese wichtigen Beziehungen 
zu unseren Partnern zu pflegen und zu stärken. 
 
 
Wie rüstet sich BMS, um sich den vielen und 
harten Herausforderungen der Zukunft und eines 
sich stetig wandelnden Markts zu stellen? 

Steve: Wie wir gerade im Jahr 2021 bewiesen 
haben, sind wir bereit, uns umzuorientieren und 
nach vorne zu schauen, um für unsere Partner 
Geschäftslösungen zu finden, sollten das durch 
bestimmte Herausforderungen notwendig sein. 
Wir beobachten ständig Trends, vor allem bei An-
gebot und Nachfrage, und wie sich diese auf die 
Branche auswirken. Wir bei BMS werden immer 
auf unsere Kunden und Endverbraucher achten 
und uns bemühen, unsere Produkte relevant und 
preislich wettbewerbsfähig zu halten.

Habt ihr spezielle Pläne für den europäischen 
Markt? Seit dem Frühling 2021 vertreibt die 
EQOM Group eure Produkte exklusiv in Euro-
pa. Seid ihr mit dem bisherigen Verlauf dieser 
Kooperation zufrieden? Hat sie eure Reichweite in 
Europa erhöht? 

Steve: Ja, richtig, seit letztem Frühjahr haben 
wir eine Partnerschaft mit der EQOM Group als 
exklusivem europäischen Vertriebspartner. Seit 
diese Partnerschaft gefestigt ist, verzeichnen wir 
ein positives Wachstum und unsere Reichweite 
auf dem europäischen Markt nimmt stetig zu. Wir 
hoffen auf ein exponentielles Wachstum im Jahr 
2022 und darüber hinaus.

Brandneu bei BMS: 
CutiePies
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Bevor wir über dein neues Projekt zu 
sprechen kommen, wäre es interessant zu 
erfahren, wie es mit deinem Kartenspiel The 
Lovers nach dem Markteintritt im Sommer 
2021 weitergegangen ist? 

Roman Plaza: Ich denke, das Jahr 2021 
war erfolgreich für uns. Wir haben den 
‘Hardcore’ Level von  The Lovers veröffen-
tlicht und den Schritt in die uns unbekannte 
wilde Welt des Marketings gewagt. Im Mo-
ment bemühen wir uns nur darum, unsere 
Marke in Polen bekannt zu machen und wir 
haben in diesem Bereich ein paar Schritte 
nach vorne gemacht, aber es gibt noch viel 
zu tun. Im Jahr 2021 haben wir uns auch 
auf die Produktentwicklung konzentriert und 
das Ergebnis werden sechs neue Extras/Er-
weiterungen für das Spiel sein, die im März/
April dieses Jahres erscheinen.

 
Die Corona-Pandemie hat die Nachfrage 
nach Sex Toys und anderen Produkten, die 
dem sexuellen Vergnügen dienen, stark in 
die Höhe getrieben. Galt bzw. gilt das auch 
für erotische Spiele? 

Roman: das ist für uns schwer zu beant-
worten, da wir ein zu junges Unterneh-
men sind, um einen Vergleich mit den 
Vorjahren zu ziehen. Wir haben 2018 mit 
dem Release des Produkts begonnen, 
allerdings ohne Marketing. Der eigentliche 
Verkauf begann erst 2021. Wir haben 
jedoch viele positive Rückmeldungen 
von Kunden erhalten, dass das Spiel für 
Abwechslung sorgt und die Zeit während 

Im Sommer 2021 stellte eLine das polnische Unternehmen  
Plazacraft und dessen ersten Produkt vor – ein erotisches Karten-
spiel namens The Lovers. Nun will sich das Unternehmen einer 
Version des Kartenspiels für gleichgeschlechtliche Paare widmen. 
Der Grund für dieses Projekt sei recht einfach, erklärt Plazacrafts 
Geschäftsführer Roman Plaza, schließlich mangele es dem Markt 
an hochwertigen Spielen für diese Zielgruppe. In einem Interview 
spricht er über das Vorhaben und warum er den Weg einer Crowd-
funding-Kampagne gewählt hat. 

Unser Ziel für 2022 ist es, die Sichtbarkeit unseres  
Produkts in anderen europäischen Ländern zu erhöhen
Plazac ra f t  w i l l  Ka r te ns p ie le  fü r  s chwu le  und  l esb i sc h e  Pa a re  k re ie ren

Roman Plaza, 
Geschäftsführer 
des Unternehmens 
Plazacraft und der 
Erfinder des Karten-
spiels The Lovers
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der Pandemie und den Lockdowns angenehmer 
gemacht hat.

 
Wie bewertest du den gegenwärtigen Markt für 
erotische Spiele? In welche Richtung entwickelt 
er sich?

Roman: Zunächst einmal findet er anscheinend 
nur online statt. Wenn man den Begriff  
‘erotische Spiele’ in Google eingibt, sind die 
ersten Ergebnisse nur Online-Spiele, man  
muss das Stichwort ‘Brett’ hinzufügen, um 
physische Spiele zu erhalten. Ich muss zuge-
ben, dass ich noch nie Online-Spiele dieser Art 
gespielt habe und ich bin mir nicht sicher, ob sie 
für Paare geeignet sind. Meiner Meinung nach 
entwickeln sich erotische Brettspiele zusammen 
mit dem wachsenden sexuellen Bewusstsein, 
was ich zum Beispiel in Polen sehen beobacht-
en kann. Heutzutage ist dieses Bewusstsein 
größer als in früheren Jahren, die Menschen sind 
offener, über Sex, ihre Fantasien, Lust und damit 
verbundene Probleme zu sprechen. 

Du willst mit deinem Unternehmen eine ‘neue 
Qualität’ in diesen Markt bringen. Ist dir das 
gelungen? 

Roman: Ich kann definitiv sagen, dass wir mit 
der Schaffung eines neuen Qualitätsprodukts 
erfolgreich sind und dies mit der Veröffentlichung 
neuer Spiele in unserer Serie fortsetzen werden. 
Produkte auf den Markt zu bringen ist aber 
eine ganz andere Geschichte. Für kleine neue 
Unternehmen wie wir es sind, ist dies ein langer 
Prozess und wir müssen noch viel dazu lernen. 

Bist du weiterhin auf der Suche nach Vertrieb-
spartnern für dein Produkt? 

Roman: Ja, das bin ich! Im Jahr 2021 konzentri-
erten wir uns vor allem auf den polnischen Markt 
und wir haben bereits mit einigen Großhändlern 
aus unserem Marktsegment zusammengearbeit-
et. Jetzt ist es Zeit für andere europäische Länder.  

 
Jetzt widmest du dich der Weiterentwicklung 
deines Spiels, um damit auch gleichgeschlechtli-
che Paare anzusprechen. Fehlt es an Produkten 
für diese Zielgruppe? Wenn ja, worin siehst du 
den Grund dafür? 

Roman: Roman: Im Allgemeinen mangelt es auf 
dem Markt an qualitativ hochwertigen erotischen 
Spielen und ich bin mir nicht sicher, warum das 
so ist, denn in anderen Produktkategorien im 
Erotikmarkt kann man leicht und schnell wirklich 
gute Produkte finden. Nach meinen Recherchen 
richten sich die meisten Spiele an heterosexuelle 
Paare, natürlich können gleichgeschlechtliche 
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Paare das Spiel für sich anpassen, aber wenn 
wir an etwas denken, dessen Zweck es ist, 
Emotionen auszulösen und Pikantes zum 
Leben zu erwecken, muss es zwingend per-
sonalisiert sein. Was ist der Grund für diesen 
Mangel? Vielleicht, weil die LGBT Community 
überschaubar ist, also potenziell weniger  
Absatzmöglichkeiten für ein Produkt bietet  
oder vielleicht, weil die meisten Hersteller  
immer noch in streng patriarchalischen  
Verhältnissen denken? 

 
Worin werden die Unterschiede zwischen The 
Lovers in seiner Ursprungsform und der neuen 
Version für gleichgeschlechtliche Paare sein?

Roman: Der grundlegende Unterschied liegt 
in den Abbildungen und Grafiken. Sie müs-
sen aufregend und einprägsam sein, deshalb 
wollen wir sie auf die jeweilige Zielgruppe 
zuschneiden, denn was für den einen aufre-
gend ist, muss für den anderen nicht immer 
ähnlich aufregend sein. Die meisten Aufgaben, 
die in unserem Spiel gestellt werden, werden 
wahrscheinlich so bleiben, wie sie sind, denn 
wir haben sie von Anfang an generisch ge-
macht. 

 
Welche Anforderungen stellt diese Zielgruppe 
an Produkte, wie du sie entwickelst? Welche 
Erwartungen hat sie?

Roman: Wir sind noch in der Recherche. 
Ich hoffe, dass wir dank unserer Crowdfund-
ing-Kampagne genug Feedback bekommen, 
um die Erwartungen zu erfüllen. Ein besonde-
res Feedback, das wir bereits erhalten haben, 
betrifft die Vielfalt. In der aktuellen Ausgabe 
von The Lovers sind die meisten Charaktere 
auf den Grafiken einfach zu perfekt und die 
Erwartung ist, dass wir diese realistischer  
zu gestalten. 

Die Version für gleichge-
schlechtliche Paare wird sich 
vor allem in den grafischen 
Abbildungen von der origina-
len Version von 'The Lovers‘ 
unterscheiden

w w w . e l i n e - m a g a z i n e . d e  •  0 2 / 2 0 2 2
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Warum hast du dich für den Schritt einer  
Kickstarter-Kampagne entschieden? 

Roman: Dafür gab es zwei Faktoren. Der erste 
davon ist natürlich das Geld. Wir haben bereits 
eine Menge Geld ausgegeben, um den ersten 
und zweiten Level unseres Spiels mit Extras/
Erweiterungen zu veröffentlichen, die bald 
erscheinen werden. Der zweite ist die Tatsache, 
dass Crowdfunding eine gute Möglichkeit ist, 
um Feedback zu einem Projekt zu bekommen - 
und das würden wir wirklich gerne bekommen! 

Was kann das Ergebnis dieser Kampagne sein 
– im besten wie im schlimmsten Fall?

Roman: Im besten Fall bekommen wir die 
finanzielle Mittel und bringen neue Ausga-
ben des Spiels heraus. Im schlimmsten Fall 

bekommen das Geld nicht und dann müssen 
wir den Grund dafür finden – war es ein Fehler 
in unserem Marketing oder braucht die LGBT 
Community diese Art von Spiel nicht?   
 

Welche weiteren Pläne und Ziele hast du  
dieses Jahr? 

Roman: Im März/April werden wir sechs neue 
Extras/Erweiterungen für die Serie herausbrin-
gen: ‘Gadgets (Level 1 & 2)’, ‘Places, Positions, 
Disguises, Sexual Positions (level 1 & 2)’. Die 
Idee ist, diese Extras zusammen oder mit der 
Grundversion des Spiels zu mischen, je nach-
dem, was die jeweiligen Paare bevorzugen. Un-
ser Ziel für 2022 ist es, die Sichtbarkeit unseres 
Produkts in anderen europäischen Ländern zu 
erhöhen. Ich hoffe, dass wir dieses Jahr an der 
eroFame Messe teilnehmen können. 
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Bevor wir über deine neuen Aufgaben bei 
Hot Octopuss sprechen, wäre es interes-
sant mehr über dich zu erfahren. Kannst 
du etwas über deine berufliche Karriere 
erzählen?

Salman Dean:  Ich verfüge über mehr 
als sieben Jahre Marketingerfahrung mit 
umfassenden Kenntnissen im E-Commerce 
im Einzelhandel, in der Reise- und Freizeit-
branche und habe zuvor für Groupon und 
Wowcher gearbeitet. 
 

Jetzt hast du dich Hot Octopuss ange-
schlossen. Wie ist es dazu gekommen? 

Salman: Die Gelegenheit ergab sich 
auf etwas unkonventionelle Weise - Hot 
Octopuss hat in der Vergangenheit für die 
meisten seiner Marketingaktivitäten auf 
Agenturen zurückgegriffen, und ich habe in 

An der Spitze des neu aufgestellten 
internen Marketing Teams bei Hot Oc-
topuss steht Salman Dean, der frisch 
zur britischen Toy Marke gestoßen ist 
und die Position des Marketingleiters 
übernimmt. An seiner Seite steht Kelly 
Gordon, die sich Hot Octopuss im 
Sommer 2021 angeschlossen hat und 
seitdem als ‚Sex and Disability Lead‘ 
tätig gewesen ist. Sie übernimmt die 
Position der Leiterin der Kreativab-
teilung.  In einem Doppelinterview 
sprechen beide über ihre neuen Aufga-
benfelder.

Die Marke befindet sich auf  
einem schnellen Wachstumskurs
Hot  Oc topus s  baut  s e in  Ma r ke t ing  Te am  aus

Salman Dean ist ab so-
fort als Marketingleiter 
bei Hot Octopuss tätig
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einer dieser Agenturen gearbeitet. Hot Octopuss 
entschied sich, ihre Marketingfunktionen selbst 
zu übernehmen, und bat mich freundlicherweise, 
diese Aufgabe für sie zu übernehmen, was für 
mich ein großes Lob ist. 
 
 
Was hat dich an dieser neuen Aufgabe gereizt? 
Was hat dich überzeugt, bei Hot Octopuss 
einzusteigen? 

Salman: Es fiel mir nicht schwer, diese Gelegen-
heit zu ergreifen  - Hot Octopuss entwirft und 
kreiert nicht nur innovative Produkte, sondern ist 
auch eine sehr bekannte und beliebte Marke in 
der Branche. Die Marke befindet sich auf einem 
schnellen Wachstumskurs, was wiederum mit 
vielen interessanten Herausforderungen verbun-
den sein kann. 
  

Du betrittst durch dein Engagement bei Hot 
Octopuss Neuland, sprich einen für dich neuen 
Markt. Welche Erwartungen und Vorstellungen 
hast du vom Sex Toy Markt? 

Salman: Der Markt für Sex Toys ist unglaublich 
faszinierend. Es ist zum Beispiel eine große He-
rausforderung, dass viele Plattformen (Google, 
Facebook, Instagram etc.) es nicht erlauben, 
dass Sex Toy Marken Werbung machen dürfen. 
Aber gerade diese Herausforderungen machen 
es spannend, in diesem Markt zu arbeiten und 
das Publikum mit unkonventionellen Methoden 
zu erreichen, um es über unsere Produkte zu 
informieren. Sexual Wellness wird immer weniger 
tabuisiert und es wird immer offener darüber ge-
sprochen, daher hoffe ich, dass die großen Wer-

beplattformen erkennen, dass ihre Zensur ein 
großes Hindernis für Aufklärung und eine offene 
Konversation über Themen wie Sex darstellt. 
 

Dein Aufgabengebiet als Marketingleiter erklärt 
sich fast selbst, kannst du uns dennoch einen 
tieferen Einblick in deine Verantwortlichkeiten 
geben?

Salman: Ich werde die wichtigsten Marketing-
kanäle leiten und beaufsichtigen, die für das 
Wachstum von HotOctopuss.com ausschlagge-
bend  sind, aber ebenso alle Bemühungen über 
andere  Marktplätze, wie zum Beispiel Amazon, 
zu wachsen, verantworten. Ich werde auch sehr 
eng mit Kelly Gordon, Leiterin unserer Kreativab-
teilung, zusammenarbeiten, um das gesamte 
Markenmarketing und die Markenpositionierung 
weiterzuentwickeln. 
 

Wohin wird sich Hot Octopuss mit seinem  
Marketing mit dir am Steuerrad bewegen? 
Wie sieht deine Agenda für die nächsten  
Monate aus? 

Salman: Wir sind stolz, dass die Produkte  
von Hot Octopuss für jedermann geeignet sind, 
aber bei einer so vielfältigen Zielgruppe gibt es 
eine Menge Nischen. Ein datengestützter An-
satz und die Nutzung von Zielgruppensegmen-
tierung, um die richtigen Leute zur richtigen  
Zeit zu finden, werden in den nächsten Mo-
naten entscheidend sein. Bei all dem ist Hot 
Octopuss eine lebendige Marke und es ist 
wichtig, dass wir uns daran erinnern, Spaß 
daran zu haben!
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In wie weit kannst du deine Erfahrungen aus 
deinen vorherigen beruflichen Tätigkeiten 
mit in dein neues Aufgabengebiet einfliessen 
lassen? 

Salman: Ich glaube, dass alle Erfahrungen, 
die ich im Laufe der Jahre gesammelt habe, 
übertragbar sind. Egal, ob die Leute Sex Toys 
oder ein anderes Produkt kaufen, es geht 
vor allem darum, sich in die Denkweise des 
Kunden hineinzuversetzen und die richtige 
Zielgruppe anzusprechen. Wir sind offiziell im 
Datenzeitalter angekommen, und es ist heute 
wichtiger denn je, den Verbrauchern zuzuhö-
ren und ihre Bedürfnisse zu verstehen. 
 

Was müssen wir über die Privatperson Salman 
Dean wissen? Was machst du zum Beispiel in 
deiner Freizeit? 

Salman: In meiner Freizeit bin ich 
entweder auf Reisen oder erkunde die 
besten Restaurants, die London zu 
bieten hat. Ich liebe es, zu essen, und 
wenn ich mich mit Freunden treffe, dreht 
sich das meistens ums Essen. Allerdings bin 
ich ein Workaholic, so dass es manchmal sehr 
schwer ist, abzuschalten!
 

Kelly, was hast du vor deinem Engagement 
bei Hot Octopuss beruflich gemacht? 

Kelly Gordon: Bevor ich bei Hot Octopuss 
gearbeitet habe, war ich in vielen Bran-
chen als Berater tätig und habe so 
ziemlich überall gearbeitet – sogar 
in der Pflege und für das staat-
liche Gesundheitssystem.  Au-
ßerdem habe ich zehn Jahre 
lang im Profisport gearbeitet 
und Concierge-Diens-
te für Profifußballer 

angeboten und im Marketing sowie in der 
Eventplanung bei Fußballvereinen gearbeitet. 
 

Hattest du bereits Berührungspunkte zum Sex 
Toy Markt bevor du zu Hot Octopuss gekom-
men bist – sei es als Konsument oder in deinem 
Berufsleben?

Kelly: Schon in jungen Jahren fühlte ich mich 
von Lust und Sexualität angezogen und habe 
dann später in den Mainstreammedien als be-
hinderte Frau offen über diese Themen gespro-
chen. Deshalb wurde ich oft gebeten, Artikel zu 
schreiben, als Gast in Fernsehen oder im Radio 
aufzutreten und neue Sex Toys zu testen, aber 
erst als ich 
mich 

Seit Sommer 2001 war Kelly  
Gordon als Sex and Disability 
Lead für Hot Octopuss tätig, nun 
wechselt sie in die Position der 
Leiterin der Kreativabteilung
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Hot Octopuss anschloss, konnte ich mich 
wirklich damit beschäftigen und es zu meinem 
Schwerpunkt machen. 
 

Im Sommer 2021 hast du dich dann Hot Octo-
puss angeschlossen und als Sex and Disability 
Lead für die Marke gearbeitet. Wie ist es zu 
deinem Engagement bei Hot Octopuss gekom-
men?

Kelly: Mein Engagement bei Hot Octopuss 
begann, als ich als Gastautorin für ihren Blog 
schrieb und eines ihrer ersten Produkte testete. 
Ich habe das Engagement von Julia Margo, 
Mitgründerin und COO der Marke, schon immer 
bewundert, da ich ihr in den Sozialen Medien 
gefolgt bin und so mehr über sie erfahren habe. 
Also habe ich mich irgendwann bei ihr gemel-
det und wir haben uns auf einen Kaffee und 
ein Gespräch in der Nähe des Büros von Hot 
Octopuss getroffen. Der Rest ist Geschichte. 
 

Was begeistert dich an Hot Octopuss? Was sind 
deiner Meinung nach die Alleinstellungsmerkma-
le der Marke? 

Kelly: Hot Octopuss ist ein einzigartiges Sex 
Tech Unternehmen und alle unsere Produkte 

werden von unserem eigenen Geschäftsfüh-
rer - Adam Lewis -  sorgfältig durchdacht und 
entwickelt. Adam hat es sich zur Aufgabe 
gemacht, jedem Körper Freude zu bereiten, 
und sein inklusives und durchdachtes Design 
inspiriert mich wirklich. Die Marke selbst kommt 
aus einem Bereich, mit dem ich mich wirklich 
identifizieren kann. Adam und Jules waren 
immer die Sonderlinge…sie passten nicht 
wirklich in eine bestimmte Gruppe. Als große 
Fans der Rave-Szene in Camden, London, und 
weil sie viel Zeit mit einer Gruppe von Nichtan-
gepassten verbrachten, wollten sie Produkte 
und eine Marke für diejenigen schaffen, die in 
keine Schublade passen, und so habe ich mich 
auch in meinem Leben und meiner beruflichen 
Laufbahn gesehen. Ein weiterer Grund, warum 
ich von der Marke begeistert bin, sind ihre tollen 
Produkte, die ich auch als Verbraucher liebe. Ich 
denke, wenn man eine Marke und ihre Produkte 
liebt, fällt es einem wirklich leicht, als Mitarbeiter 
einzusteigen! 
 

Wie sahen deine Aufgaben als Sex and Disability 
Lead genau aus?

Kelly: Während meiner Zeit als Disability Lead 
bei der Marke war ich damit betraut, die Inklu-
sivität unseres Produktangebots zu prüfen, mit 
Community der Menschen mit Behinderung 
in Kontakt zu treten und Fragen von Verbrau-
chern und der Industrie zum Thema Behinde-
rung und Sexualität zu beantworten. Ich habe 
auch unsere Präsenz auf britischen Behinderten-
messen ins Leben gerufen und einige fantas-
tische Publikationen wie PosABILTY und das 
ENABLE Magazin unterstützt. 
 

Nun wechselst du in das als Leiterin der  
Kreativabteilung in das Marketingteam von  
Hot Octopuss. Warum dieser Schritt? Und  
was bedeutet er für dich persönlich? 

„ES GEHT VOR ALLEM DARUM, 

S ICH IN  D IE  DENKWEISE DES 

KUNDEN HINEINZUVERSETZEN 

UND DIE  R ICHTIGE  Z IELGRUPPE 

ANZUSPRECHEN.“
S A L M A N  D E A N
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Kelly: Dieser Schritt war für mich eine ganz 
natürliche Entwicklung. Wenn ich an einem 
Projekt beteiligt bin, fällt es mir schwer, nicht 
jeden Aspekt des Unternehmens und seiner Ziele 
verstehen zu wollen. Die Marke war von Anfang 
an eines der wichtigsten Dinge, die mich zu Hot 
Octopuss hingezogen haben, und ich möchte die 
Marke im Jahr 2022 noch weiter voranbringen 
und neue Märkte erschließen. Die Marke hat mir 
seit meinem Einstieg als Sex and Disability Lead 
so viel kreative Freiheit gelassen, und so arbeite 
ich wirklich am besten. Ich kann es kaum erwar-
ten zu sehen, was die Zukunft für uns bei Hot 
Octopuss bereithält. 
 

Wie werden deine Aufgaben und Verantwortlich-
keiten in deiner neuen Position aussehen? 

Kelly: In meiner Rolle werde ich für die Marke als 
Ganzes verantwortlich sein. Dazu gehört auch 
die Arbeit an PR-Kampagnen, die Übersicht über 
Aktivitäten im B2B-Markt, das Management von 
Influencern, das Hosting und Management des 
Marken-Podcasts, die Kontrolle und Organisation 
von Auftritten auf allen Messen, die Pflege unserer 
BDSM-Kollektion auf der Website und natürlich 

die Leitung des internen Diversity- und 
Inklusions- (D&I) Management. 
 

Welche eigenen Ideen, Vorstellungen, Pläne etc. 
würdest du gerne bei Hot Octopuss umsetzen? 
Wohin wird sich das Marketing von Hot Octopuss 
bewegen?  

Kelly: Mein Hauptziel ist es, sicherzustellen, dass 
wir so viele Menschen wie möglich erreichen. 
Wir wollen das Vergnügen zelebrieren, und 
das bedeutet, dass wir denjenigen Vergnügen 
bringen, denen es vorenthalten wird, die sich 
schämen, es zu erforschen, oder die das Gefühl 
haben, es nicht erleben zu können. Wir wollen 
den Markt aufbrechen und sicherstellen, dass wir 
jede einzelne Person und ihren Weg zu sexuellem 
Vergnügen verstehen. Außerdem wollen wir mit 
tollen Marken zusammenarbeiten, die dasselbe 
Ziel verfolgen! 
 

Welche Rolle spielen Marketing und Branding 
im Markt für Sex Toys heutzutage? Wie hat sich 
dieser Bereich in den letzten Jahren verändert? 

Kelly: Ich denke, dass der Markt für Sex Toys 
früher oft als zwielichtig und für die meisten als ein 
No-Go angesehen wurde. Mit dem Aufkommen 
des Internets und Social Media sprechen die 
Menschen öffentlich über Sex und dergleichen 
und schwächen so die Scham im Zusammen-
hang mit sexuellem Vergnügen ab. Das Marketing 
in der Sex Toy Industrie ist von enormer Bedeu-
tung, denn es hat allen Konsumenten ermög-
licht, mehr zu erfahren, und ihnen eine breite 
Palette von Produkten vor Augen geführt, die sie 
erkunden können. Die Macht des Marketings 
hat Sexual Wellness ans Licht gebracht und uns 
geholfen, die Bedeutung des sexuellen Vergnü-
gens in unserem täglichen Leben zu verstehen - 
ich denke, das ist wohl einer der wichtigsten Teile 
unserer Arbeit.
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Verbraucher bestellt ist und wie ihr 
Unternehmen auf Expansion trotz Coro-
na-Pandemie gesetzt hat. 

Die französischen Verbraucher unterscheiden  
sich nicht unbedingt von anderen in Europa.
Anne  Meun ie r  übe r  Se x  Toy  Tr e nd s  i n  F r ank r e i c h 

Für alle unsere Leser, die Lovely Planet 
nicht kennen sollten: was macht euer 
Unternehmen genau? 

Anne Meunier: Lovely Planet ist ein 
französisches Design-Unternehmen, das 
seit 2004 im Sex Toy Markt aktiv ist. Unser 
Gründer und Geschäftsführer ist übrigens 
selbst Designer. Seit 17 Jahren sind wir 
weltweit mit unseren Marken Love to Love 
und Dorcel weltweit erfolgreich. Derzeit 
sind wir in 55 Ländern der Welt aktiv. Un-
sere Mission ist es, ein Universum des ver-
spielten Vergnügens mit sehr ästhetischen 
Produkten zu schaffen, deren Design eine 
emotionale Verbindung schafft, während 
die Ergonomie den Komfort erhöht und 
das Versprechen der sexuellen Befriedi-
gung erfüllt. Unser Ziel ist es, die Men-
schen zu ermutigen, sich Zeit zum Spielen 
zu nehmen, ihre Intimität zu erforschen 
und ihr Sexualleben zu erweitern. Kürzlich 
haben wir unser Angebot mit der Strap-on-
Me Linie und der Manwand Linie erweitert, 
die einzigartig ergonomisch sind und für 
mehr Vergnügen sorgen. Unsere Teams ar-
beiten jeden Tag an der Entwicklung neuer, 
origineller Produkte, um unseren Kunden 
unvergessliche Momente zu bescheren. 
Ob Paare oder Singles, unsere Markenpro-
dukte fördern Aufgeschlossenheit, Freiheit 
und Abenteuer.

Anne Meunier, 
International Sales 
Manager von Lovely 
Planet

Nicht wenige Amerikaner verbinden Frankreich mit Liebe, Romantik 
und bestimmten Stereotypen – wie dem Moulin Rouge zum Beispiel. 
Woher ich das weiß? Nun, ich bin Amerikanerin… die allerdings in 
Schweden lebt, weswegen ich auch weiß, dass Europäer diesbezüglich 
weniger Bilder im Kopf haben. Was auffällig ist, dass das Land einer-
seits immer noch religiös geprägt ist, während auf der anderen Seite 
fast eine ‘Übersexualisierung’ in den Medien stattfindet. Ohnehin galt 
Frankreich seit je her als schwieriges Terrain, um dort Sex Toys zu ver-
kaufen. Ist das immer noch so? Anne Meunier, die beim französischen 
Distributor Lovely Planet den internationalen Verkauf verantwortet, soll-
te es wissen. Sie sagt, dass sich die französischen Konsumenten nicht 
groß von Konsumenten anderer europäischer Länder unterscheiden, 
was aber besonders bei ihren Landsleuten ausgeprägt ist, sei der Hang 
zu Eleganz und Ästhetik. In seinem Rückblick auf das vergangene 
Jahr verrät Meunier, wie es um das Bewusstsein der französischen 
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Wer sind die Kunden im französischen Erotik-
markt? Und wonach suchen sie? 

Anne: Meistens sind es Paare. Die franzö-
sischen Verbraucher unterscheiden sich nicht 
unbedingt von anderen in Europa. Sie wollen 
Sex Toys mit ihren Partnern teilen, sich ge-
genseitig erkunden, gemeinsam Lust und 
Höhepunkte erleben. 

 
Was war in den letzten Jahren die beliebteste 
Produktkategorie oder Nische? Ist Lovely Planet 
vielleicht von den Wünschen der Konsumenten 
im positiven Sinne überrascht worden?

Anne: 2018 haben wir die Strap-on-Me Linie 
auf den Markt gebracht. Unsere Ambition war, 
für Eleganz und Attraktivität in einer Kategorie zu 
sorgen, die es schon sehr lange gibt: Strap-Ons 
ohne Harnesse. Als wir damals starteten und 
nach Experten zu suchen, die sich mit dem 
Pegging auskennen, um spezielle Marketingin-
halte zu erstellen, mussten wir realisieren, dass 
es kaum welche gab und dass es schwierig war, 
über diese Praktik zu sprechen. Sie war damals 
noch nicht weit verbreitet in einer Industrie, in 
der die meisten Marken auf einer Wellness-Welle 
Richtung Mainstream surften, um ihr Publikum 
zu vergrößern. Wir taten also quasi genau das 
Gegenteil, denn wir suchten eine Nische, die uns 
Wachstum bescheren kann – und so fiel unsere 
Entscheidung auf das Pegging. Ich war wirklich 
überrascht, wie schnell wir dann Erfolg erzielen 
konnten. Überall wo wir unsere Linie vorführten, 
waren die Leute von der Qualität, dem ergono-
mischen Design und der minimalistischen Ästhe-

tik überzeugt. Strap-on-Me hat uns viele Türen 
geöffnet – von Asien bis nach Amerika. 

 
Und was waren eure Bestseller wenn wir ein-
erseits von Toys für Menschen mit einem Penis 
und andererseits von Toys für Menschen mit 
einer Vulva reden? 

Anne: Im selben Jahr als wie Strap-on-Me auf 
den Markt gebracht haben, haben wir auch eine 
Marke kreiert, die sich um Penis Toys dreht – sie 
hat den Namen Manwand. Das gleichnamige 
Flagschiff-Produkt schlug voll ein und die Nach-
frage überstieg unsere Erwartungen, so dass wir 
schnell weitere Penis Toys veröffentlichten, um 
unseren Kunden unterschiedliche Erlebnisse und 
Höhepunkte zu bescheren. Was die Produkte für 
Menschen mit einer Vulva angeht, so unterteilen 
wir in zwei Kategorien. Eine für die Menschen, 
die offen dafür sind, allein die eigene Lust zu er-
forschen, den eigenen Körper zu verstehen, die 
Macht des weiblichen Orgasmus zu entdecken 
und sich von den heteronormativen Mustern 
der Penetration zu befreien. Für diese bieten wir 
Produkte an, die die Klitoris mit einer Saugfunk-
tion verwöhnen. Die Nachfrage danach ist riesig, 
in allen Altersgruppen. Viele meiner Freundinnen 
haben mich bekniet, ihnen zum 40. Geburtstag 
solch ein Produkt zu schenken. Die andere 
Kategorie ist den Pärchen gewidmet, die ihr 
Sexleben erweitern wollen oder ihre Phantasien 
ausleben möchten. Unsere Dildos, Vibratoren 
und Rabbits der Marken Love to Love und 
Dorcel sind wahre Bestseller für uns. 
 
 
Gibt es Unterschiede bei den Alterklassen 
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in Bezug auf Wünsche und Bedürfnisse der 
französischen Sex Toy Konsumenten? 

Anne: Ich denke nicht, dass es irgendein 
spezielles Toy gibt, das besonders jüngere 
Konsumenten anspricht, sondern vielmehr 
die Botschaft die davon ausgeht, nämlich 
die eines unterhaltsamen, nicht komplizierten 
und vor allem sinnlichen Abenteuer der Lust. 
Eine einfache Ästhetik spricht vor allem junge, 
weibliche Konsumenten an. Unsere Eat Me 
Kollektion ist ein gutes Beispiel. Wie könnte 
man nicht mit Kirschen und Bananen spiel-
en wollen? Die Verpackung hilft dabei, diese 
Botschaft zu vermitteln, genau wie das Mar-
keting rund um diese Produkte. Aber es gibt 
auch ein Publikum für sehr realistische Toys 
unter Frauen. Wir bieten diese daher in den 
Farben Himbeere, Lila, Vanille und Schwarz 
an, damit jede auf ihren Geschmack kommt. 
 
 
Gibt es große Unterschiede in den verschie-
denen Altersklassen, wenn es um die Offen-
heit gegenüber Sex Toys etc. geht? 

Anne: Ich glaube, es geht mehr Aufgeschlos- 
senheit, um kulturelle Einstellungen und 
dergleichen als um das Alter selbst. Realis-
tisch anmutende Sex Toys kommen eher bei 
erfahreneren Kunden an als bei den jungen. Es 
wird kaum ein Paar einen Prostata-Stimulator 

wählen, wenn es sein erstes Sex Toy kauft. 
Aber es kann sich durchaus um ein Anal Toy 
handeln, denn wie wir alle wissen, hat jeder 
Menschen einen Hintern, Wie gesagt, es geht 
vielmehr um Erfahrungen und Aufgeschlossen-
heit als um das Alter. Je älter man wird, desto 
offener wird man den Wünschen gegenüber, 
neue Erlebnisse zu erforschen. 

Welche Trends werden unseren Markt in 
2022 bewegen? 

Anne: Die, die wir setzen! Wir haben unser 
Portfolio in den letzten beiden Jahren aus-
gebaut und darunter gibt es viele innovative 
Produkte. Was das große Ganze angeht,  
so würde ich sagen, dass Marken, die 
intuitive und effektive Love Toys anbieten, 
die einen gewissen Komfort sowie eine hohe 
Sicherheit bieten und die inklusiv, ethisch  
vertretbar und nachhaltig sind, ganz weit 
vorne liegen werden. 

Dieses Interview wurde 
uns bereitgestellt von 
Colleen Godin, EAN U.S. 
Korrespondentin
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Wie ist es an der Seite des eigenen Vaters 
zu arbeiten? Fluch oder Segen? 

Sebastian Tiburtius: Auf jeden Fall Segen! 
Ich bin sehr froh und dankbar, so viel bis 
jetzt von meinem Vater gelernt zu haben. 
Er ist durch seine über 40-jährige Berufser-
fahrung ein guter ‚Lehrmeister‘. Er hat viel 
erlebt und einen großen Impact auf unsere 
Branche. Ich bin sehr stolz auf sein Lebens-
werk! Natürlich hat man hier und da auch 
Meinungsverschiedenheiten oder anderes 
Ansichten, aber sachliche und konstruktive 
Diskussionen sind alles andere als schlecht 
– es bringt uns weiter. Mein Vater und ich 
halten IMMER zusammen - privat wie auch 
beruflich.

Welchen Berufswunsch hattest du als Kind? 

Sebastian Tiburtius: Als Kind habe ich 
davon geträumt, Rennfahrer zu werden.

Wie ist es zum Einstieg in die Love Toy Bran-
che gekommen? 

Sebastian Tiburtius: Ich habe ‚klassisch‘ 
meine kaufmännische Ausbildung im Unter-
nehmen ST RUBBER gemacht. In dieser Zeit 
habe ich jede Abteilung kennengelernt und 
gemerkt, dass mir Marketing und E-Com-
merce am meisten Spaß macht. Anschlie-
ßend habe ich den Online-Bereich bei ST 
RUBBER übernommen und diesen Step by 
Step weiterentwickelt. Heute haben wir mit 
strubbi.com einen sehr gut strukturierten 
und erfolgreichen B2B-Onlineshop.

Wenn es nicht die Love Toy Branche wäre, 
welchen Job würdest du jetzt machen? 

Sebastian Tiburtius: Was Kreatives. Ich 
denke, ich wäre in der Werbe- und Marke-
tingBranche.

Was war der größte Karriereschub für dich? 

Sebastian Tiburtius: Was mich auf jeden 
Fall geprägt hat, waren die sieben Monate 
in Südafrika. Dort habe ich in der südafrika-
nischen Filiale von ST RUBBER gearbeitet, 
habe in Durban gewohnt und das Leben mit 
Land und Leute  dort kennengelernt. Ein 
tolles Land und eine grandiose Lebenserfah-
rung!
 

Wo siehst du dich in zehn Jahren? 

Sebastian Tiburtius: Privat: hoffentlich 
gesund und glücklich. Beruflich: ich würde 
mir wünschen,  dass ST RUBBER weiterhin 
erfolgreich am Markt ist und wir als Unter-
nehmen weiterhin innovative und erstklassige 
Produkte launchen. Und natürlich zufriedene 
Kunden!

Wie siehst du die Zukunft der Love Toy 
Industrie? 

Sebastian Tiburtius: Ich denke, in unserer 
Branche wird sich immer mehr in Richtung 
Onlinehandel und E-Commerce verschieben. 
Aber es wird sicher auch so sein, dass gut 
geführte stationäre Ladengeschäfte weiterhin 
am Markt bleiben. Hier wird es in meinen 
Augen wichtig sein, dem Endkunden ein Ver-
kaufserlebnis bieten zu können. Gut geschul-
te Mitarbeiter, die ihr Handwerk beherrschen 
in Sachen Service im Zusammenspiel mit 
einer spannenden Produktpräsentation und 
Sortimentsauswahl, sind hier gefragt.

Dass in diesem Monthly  
Mayhem das Thema Familie 
eine tragende Rolle spielt, 
kommt nicht von ungefähr. 
Sebastian Tiburtius, der bei ST 
RUBBER den Bereich E-Com-
merce & Marketing leitet, ist 
schließlich der Sohn von Wer-
ner Tiburtius, einem der zwei 
Gründer und Geschäftsführer 
des Traditionsunternehmen 
aus dem Saarland. Darüber 
hinaus geht es um Südafrika, 
Leonardo DiCaprio, R&B Musik 
und – wie sollte es anders sein, 
wenn es um ST RUBBER geht – 
zufriedene Kunden.

M O N T H L Y  M A Y H E M
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Sebastian Tiburtius
Fragen & Antworten
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Wie sieht ein perfekter Tag in deinem 
Berufsleben aus? 

Sebastian Tiburtius: Sehr produktiv sein im  
Büro. Am Ende des Tages zufriedene Kunden  
zu haben. Und bei allen Projekten voran zu  
kommen. 

Wie entspannst du dich nach der Arbeit? 

Sebastian Tiburtius: Ich gehe regelmäßig ins  
Fitnessstudio und bin ansonsten mit meiner  
Freundin sehr viel in der Natur unterwegs und  
reise sehr gerne. Dort finde ich einen guten  
Ausgleich und kann gut abschalten.

Wer ist dein Vorbild und warum? 

Sebastian Tiburtius: Mein Opa. Weil er privat  
wie auch beruflich ein toller Mensch war! Er  
hatte eine ganz besondere Aura verbunden  
mit einer großen Herzlichkeit. Und man konnte  
auf sein Wort zählen. Wenn er sein Wort gab,  
war es gesetzt! Er stand für Verlässlichkeit und 
Treue. Diese Werte, die auch mein Vater mir  
und meiner Schwester mitgegeben haben, 
sind auch heute noch ganz wichtige Parameter  
für ST RUBBER. Genau das schätzen  
unsere Kunden an uns! 

Du darfst einen Orden verleihen.  
Wer bekommt ihn? 

Sebastian Tiburtius: Wer es auf jeden Fall  
verdient hat, sind Ärzte, Krankenschwestern  
und das Pflegepersonal. Die letzten zwei Jahre 
während der Pandemie waren nicht leicht für  
diese Berufe. Und wir können froh sein, dass 
diese so motiviert jeden Tag ihren Job machen. 
Das verdient Anerkennung und Respekt.

Auf welche eigenen Erfolge bist du  
besonders stolz? 

Sebastian Tiburtius: Auf das komplette ST 
RUBBER Team! Jeder Einzelne trägt tagtäglich 
dazu bei, dass wir seit über 40 Jahren erfolgreich 
am Markt sind und das machen können, was wir 
lieben: tolle Produkte entwickeln und für unsere 
Kunden den besten Service zu bieten. Das ist 
keine Selbstverständlichkeit! Und darauf kann 
man sehr stolz sein. 

Was gefällt dir an deiner Person besonders gut? 

Sebastian Tiburtius: Man soll sich ja nicht 
 selbst loben, aber ich würde sagen, dass 
ich fair, treu, zuverlässig und empathisch bin.  
Aber das sollten dann andere besser  
beurteilen können… 

Welche Sünde kannst du nicht vergeben? 

Sebastian Tiburtius: Die Unwahrheit zu sagen 
empfinde ich als Sünde – somit tue ich mich 
schwer, hier zu vergeben.
 

Was singst du unter der Dusche?

Sebastian Tiburtius: Ich glaube da würde  
sich meine Freundin beschweren. Aber  
wenn, dann R&B Musik.

Wen würdest du wirklich niemals nackt  
sehen wollen?

Sebastian Tiburtius:  Darüber hab ich mir  
noch nie Gedanken gemacht. Aber ich denke,  
da gäbe es einige, die ich mir nicht  
ansehen würde.
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Mit wem würdest du gerne ins Kino gehen und 
welchen Film würdest du wählen? 

Sebastian Tiburtius: Mit Leonardo DiCaprio,  
ein genialer Schauspieler! Ich würde den Film: 
Inception wählen.

 
Du bekommst einen Monat Urlaub.  
Wo geht es hin? 

Sebastian Tiburtius: Schwere Frage, weil es viele 
tolle Orte gibt. Ich würde für zwei Wochen nach 
Australien fliegen und danach zwei Wochen nach 
Neuseeland. Oder eine vierwöchige Weltreise  
machen. Nur da wäre die Zeit etwas knapp.

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

Sebastian Tiburtius: Taschenmesser,  
Hängematte und natürlich ein eLine Magazine!  

Mit wem würdest du gerne einen Tag deines  
Lebens tauschen? 

Sebastian Tiburtius: Eigentlich mit niemand, da ich 
mit meinem Leben zufrieden bin.

Was würdest du nie wieder im Leben machen? 

Sebastian Tiburtius: Da fällt mir ehrlich gesagt 
nichts ein. Ich denke, alles hat seinen Sinn wie es 
ist. Ansonsten würde ich sagen, nicht so viel Geld 
ausgeben für materielle Güter wie zum Beispiel 
Technik, da diese heutzutage leider sehr schnell 
veraltet ist.

Welchen gut gemeinten Rat gibst du  
unseren Lesern? 

Sebastian Tiburtius:  Auf jeden Fall viel  
reisen! Nach Möglichkeit andere Länder,  
Menschen und Kulturen kennenlernen. Dies  
verändert  in meinen Augen stark den Horizont  
und den Blick auf uns^eren Planeten sowie das 
eigene Handeln und Leben. Wir sollten alle mehr 
dankbar sein und uns bewusst machen, wie  
privilegiert wir hier sind. Viele ‚Probleme‘, die  
wir in Deutschland meinen zu haben, sind  
eigentlich keine. Des Weiteren wünsche ich  
allen Leserinnen und Lesern viel Gesundheit,  
Zufriedenheit und Erfolg in 2022!
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„WIR SOLLTEN ALLE MEHR 

DANKBAR SEIN  UND UNS BEWUSST 

MACHEN,  WIE  PRIV ILEGIERT  

WIR  HIER S IND.“
S E B A S T I A N  T I B U R T I U S 
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ANAL RELAX SPRAY
unisex
for beginners
50ml/1.7fl.oz
Art. No. 67304

ANAL RELAX CREAM
unisex 
for beginners
50ml/1.7fl.oz
Art. No. 67204

Für einen entspannten Analverkehr. Spezielle Inhaltstoffe helfen den 
Muskel zu entspannen und die Haut geschmeidig zu machen. 
Das ermöglicht ein schmerzfreies Eindringen auch bei Anfängern.

ANAL
RELAX

CREAM & 
SPRAY
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Art. No. 77103Art. No. 77103Art. No. 77103

erection
spanish fl y cream

men / 30ml - Art. No. 77206
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GOLDGOLD & extrextremeeme

Erhältlich bei Ihrem Großhändler /// Available at your 
wholesaler /// Disponible chez votre grossiste /// Dis-
ponible a través de su vendedor mayorista /// Dispo-
nibili presso il vostro grossista /// Verkrijgbaar bij uw 
groothandel /// Disponível junto do seu comerciante 
grossista /// Fåes hos din engros forhandler /// Finns 
hos Din grossist /// Dostpne w panstwa hurtowniach

spanish fl y 
drops

Eines der bekanntesten Aphrodisiaka – 
damit können Frauen und Männer ein 
absolut anderes Liebeserlebnis haben. 
Für mehr Spaß bei Sex, Lust & Liebe.
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fadenlose                                Freiheit

*gilt für Soft-Tampons trocken; gewählt in 2012, 2013, 2014, 2015
 und 2016 durch Bundesverband Deutscher Apotheker e.V.

· Gleitmittel
· Massagemittel
· Soft-Tampons
· Joyballs

Mega-Seller seit 
über 20 Jahren

20 Jahre
Soft-Tampons

 WIRKT IN 60 SEKUNDEN
REACTS IN 60 SECONDS

Wirksamer Schutz vor: 
Effectively protects against:

HIV (AIDS) • Corona • Herpes 
Hepatitis • Chlamydia • ...

wirksam gegen 
effective against 

Corona-Virus!
 No. 11

Sicherstes Lovetoy- 
Desinfektionsmittel 

Safest lovetoy  
disinfectant spray

 No. 11
Die weltweit beliebtesten 

fadenlosen Tampons 
World‘s most popular  

stringless tampons

11
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Europe-wide, waterbased  

in specialized trade
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Das Original.

20

Produktpalette Highlight Zielgruppe(n)
Firmenkontakt/

Ansprechpartner
aktuell aus dem SortimentFirma 

S&
T 

Ru
b

b
e

r

144

P R O D U K T S T R E C K E

Product -
number: TIBP,
TIBB, TIBS, TISP,
TISB, TISS
Label: Touché
Title: Touché
Ice
Colors: Purple,

Blue, Pink

Product -
number:
OUEL001-5,
OUFP001-5
Label:
Ouch!
Title: Eye

Mask Leather & Eye
Mask PVC
Colors: Purple, Red,
Pink, Black, White

Productnumber: ICEL001-7
Label: Touché
Title: Freezable 
Massage Oil & Lubricant
Flavors: Vanilla, Lemon,
Orange, Strawberry, Forest
Fruits, Chocolate, Mint

Product-
number:
50015,
50065
Label:
 Touché
Title: The
Dukes
Colors:
Pink, Purple

Productnumber:
50014, 50064
Label: Touché
Title: Harlequin
Colors: Pink, 
Purple
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ZBF Vertriebs GmbH,
Hagenauer Straße 1b
65203 Wiesbaden-Schierstein
Tel.: (0611) 2609-0
Fax: (0611) 22387 oder 260172
E-Mail: verkauf@zbf-
deutschland.de
www.zbf-deutschland.de

Innendienst:
Frau Kienbaum, Herr Neubauer,
Herr Sottocasa
Außendienst:
Herr Boisen, Herr Weinbrenner

ab 2,00 Euro
Großhandels-
konditionen und
Preise auf Anfrage.
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•aFrauen

•aGay/Lesbian

•aS/M

•aFetish

•      sonstige

Fetish Fantasy L.E. -
Vibrating Panty
Art.Nr. 3000009265

Pipedream -
Jelly Gems
No.11 (pink)
Art.Nr.
3000009764

Preisspektrum

• Toys
• Pharma
• Kondome
• Wäsche
• Scherzartikel
• DVDs
• Blu Rays

Qualität „Made in
Germany“ – Katalog
und Preisliste auf An-
frage
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Mystim 
Butt Plug

Mystim 
Lustei

Mystim Tension Lover - 
digitales E-stim Reizstromgerät
Mit Mystim zu neuen Höhepunk-
ten...

Preisspektrum

• Reizstromgeräte
• Dildos
• Buttplugs
• Lusteier
• Sonden
• Reizstrom-         
   Zubehör

•aMänner

•aFrauen

•aGay/Lesbian

•aS/M

•aFetish

•    sonstige 

Pi
p

e
d

re
a

m Pipedream Products
21350 Lassen St.
Chatsworth, CA 91311
+1 818 772-0100
+1 818 885-0800

Fun Vibes
G-Spot

Basix rubber works

Fetish Fantasy 
Series

Preisspektrum

Prei se auf Anfrage

•aMänner

•aFrauen

•aGay/Lesbian

•aS/M

•aFetish

•     sonstige

Mystim GmbH
Marie-Curie-Str. 5
63755 Alzenau
Germany
Tel: +49 6023-4070 -100
Fax: +49 0623-4070 -299

• Toys
• Soft-Fetish
• Gleitmittel
• Scherzartikel
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The dark grey  
secrets of passion. 

Fetish    

STRUBBI.COM

Alles, was ein  
Mann braucht!

Toys · Fetish · Drogerie

Alles, was eine  
Frau liebt.

Toys · Drogerie
STRUBBI.COM

Schneider & Tiburtius Rubber Vertriebsgesellschaft mbH · 66787 Wadgassen · T +49 6834 4006-0 · F +49 6834 4006-11 · info@st-rubber.de STRUBBI.COM
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Firma Produktpalette Highlight xZielgruppe(n) Firmenkontakt/
Ansprechpartner

aktuell aus dem Sortiment
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om Erhältlich bei Ihrem Großhändler /// Available at your wholesaler /// 

Disponible chez votre grossiste /// Disponible a través de su vendedor 
mayorista /// Disponibili presso il vostro grossista /// Verkrijgbaar bij uw 

groothandel /// Disponível junto do seu comerciante grossista ///  
Fåes hos din engros forhandler /// Finns hos Din grossist ///  

Dostpne w panstwa hurtowniach

HOT PRODUCTIONS  
& VERTRIEBS GMBH 
 
mail: of fice@hot-dl.com 
fon. +43 7672 72009 
fax. +43 7672 72009-9

HOT PRODUCTIONS  
& VERTRIEBS GMBH 
 
Wagrainer Str. 35  
4840 Voecklabruck
AUSTRIA

HOT Productions  
& Vertriebs GmbH 

 
Wagrainer Str. 35  
4840 Voecklabruck

AUSTRIA
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Penis Power Cream für den Mann zur Anwendung im Intimbereich. 
Wärmende und durchblutungsfördernde Inhaltstoffe geben Ihnen 
eine härtere Erektion und Standfestigkeit.

PENIS POWER
CREAM

Art. No. 67202

HOT Productions  
& Vertriebs GmbH 

 
Wagrainer Str. 35  
4840 Voecklabruck

AUSTRIA

w
or

ld
-o

f-
ho

t.c
om

Extrem hochwertiges Massage- & Gleitgel, das sich durch seine längere 
und geschmeidige Massage- und Gleitfähigkeit auszeichnet. 

MASSAGE 
& GLIDE 

GEL 2in1
Art. No. 67070

Art. No. 67071
Art. No. 67072

Art. No. 67073
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HOT Productions  
& Vertriebs GmbH 

 
Wagrainer Str. 35  
4840 Voecklabruck

AUSTRIA Art. No. 67001 Art. No. 67003 Art. No. 67007Art. No. 67006

MASSAGE 
OIL
Edles Massageöl auf Basis natürlicher Öle, für gepf legte, seidige Haut. 
Erlesene Düfte verwöhnen die Sinne und wecken erotische Stimmungen 
bei jeder Massage. 8 verschiedene erlesene Düfte stehen zur Auswahl.



eLine erscheint bei:
mediatainment publishing verlagsgesellschaft mbH
Große Kampstraße 3 • 31319 Sehnde
fon: 05138 - 60 220-0, fax: 05138 - 60 220-29
e-mail: info@mptoday.de

Bankverbindung:  
Stadtsparkasse Burgdorf 
IBAN: DE13 2515 1371 0270 0044 01
BIC: NOLADE21BUF

Druck:
Leinebergland-Druck GmbH & Co.
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         ja, ich / wir bestellen  
         ELINE
zum Jahres-Abonnement
12 Ausgaben p.a. incl. Doppelnummern

zum Abo-Komplett-Preis 
von nur 180,- EUR
(zzgl. ges. Mehrwertsteuer, zzgl. Versandkosten)

Firma

Ansprechpartner / 
Telefon; Fax

Straße / Postfach

PLZ / Ort

Datum / Unterschrift

        Bankeinzug 
 
Geldinstitut

BLZ / Kto

Kontoinhaber

Datum / Unterschrift

Hinweis: Das jeweilige Abonnement ist gültig für die  Dauer 
eines Jahres und verlängert sich automatisch  
um jeweils ein weiteres Jahr, wenn nicht spätestens sechs 
 Wochen vor Ablauf schriftlich beim Verlag gekündigt wird. 
Die Versand-/ Abogebühr für ein Jahr ist im Voraus fällig.
Garantie: Ich kann / wir können die Bestellung innerhalb 
von 7 Tagen bei MEDIATAINMENT publishing schriftlich 
 widerrufen. Zur Fristwahrung genügt die rechtzeitige  
Absendung des Widerrufs.  
Das bestätige ich mit meiner Unterschrift.

Coupon ausschneiden und senden an:
MEDIATAINMENT PUBLISHING VERLAGS GmbH

Große Kampstraße 3 • 31319 Sehnde

per Fax-Antwort: 05138-60 220-29

A B O
B E S T E L L C O U P O N

Sofort-Fax-Bestellung
05138-60 220-29

I M P R E S S U M

Geschäftsführung 
Christine Rüter (-13),  
crueter@mptoday.de

Verlagsleitung /
eroFame
Wieland Hofmeister (-15)
whofmeister@mptoday.de

Grafik
Liam Labes (-26)
llabes@mptoday.de

Grafik
Thomas Davidjan (-24)
tdavidjan@mptoday.de

Administration
Sharon Lakomy (-22)
slakomy@mptoday.de

www.erofame.eu 

eroFame 
5 – 7 Oktober, 2022 • Hannover, Deutschland

Chefredaktion
Matthias Johnson (-23)
mjohnson@mptoday.de

www.venus-berlin.com 

Venus Berlin
20 – 23 Oktober, 2022 • Berlin, Deutschland

  Save the planet!

32901
Vegan 

Vibrator 
RRP: €24.99

32906
Botanic
Booster 

RRP: €13.99

32902
Bio Bullet 
RRP: €19.99

32905
Organic Wave Vibrator
RRP: €19.99

32904
Eco Vibrator 
RRP: €19.99

32903
Sphere Balls
RRP: €11.99

WWW.SCALA-NL.COM

www.etoshow.com 

ETO Show
Datum: tba • Coventry, Großbritannien



  Save the planet!

32901
Vegan 

Vibrator 
RRP: €24.99

32906
Botanic
Booster 

RRP: €13.99

32902
Bio Bullet 
RRP: €19.99

32905
Organic Wave Vibrator
RRP: €19.99

32904
Eco Vibrator 
RRP: €19.99

32903
Sphere Balls
RRP: €11.99

WWW.SCALA-NL.COM
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Tel. +49 461 5040-308 · wholesale@orion.de

ORION-WHOLESALE.com
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FUCKING 
MACHINE

2.0

SAUGFUSS BIS ZU 90° 
VERSTELLBAR.

3 STOSS-GESCHWINDIGKEITEN  
UND 7 VIBRATIONSMODI.

STÖSST BIS ZU  
6 CM TIEF.
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