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lkenna Lewis-Miller, TENGAs
Experte fiir Kommunikation
und PR, stellt sich den Fragen
des Monthly Mayhem

Tongas Unternehmens-
fliihrung ldutet neue
Ara ein

Patrick Lyons ist zum Geschéfts-
fiihrer von Nu Sensuelle ernannt
worden - eLine hat ihn zu seinen
neuen Aufgaben befragt

ONE-DC und Eropartner laden
Anfang Juni zur Intimate Wellness
Expo (IWE) ein — Evertine
Magerman informiert uns

04

ST RUBBER baut sein Sortiment
im Gleitgelbereich aus — Werner
Tiburtius informiert liber
SLIPPERY WHEN WET

Epiphora hat in ihren 15
Jahren als Produkttesterin
rund 900 Sex Toys ausprobiert

Mario Romero
erklart, wie der
Weg von Dreamlove
zu einem nach-
haltigen Unter-
nehmen aussieht

Lawrence Mark, Griinder der
US-Marke Perfect Dimensions,
bereichert die Produktkate-
gorie der Pdrchen-Toys
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Chris Bowles verkiindet, dass
Creative Conceptions ab sofort
die weltweiten Vertriebsrechte
fir Play Wiv Me besitzt
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NEWS

OI'WQO
Liebe Leser,

auch in dieser Ausgabe
unseres Magazins finden
sich wieder zahlreiche
Beweise dafii, dass
unser Markt das Thema
Nachhaltigkeit immer
stérker priorisiert. Ob es
die Nutzung erneuerbarer
Energien, die Verwen-
adung recycelter Materi-
alen bei der Produktion,
die Umstellung auf recy-
celféhige Verpackungen,
der Verzicht auf Plastik,
die Vermeidung von Muill
oder die Einschrénkung
der Zahl der Flugreisen
des Vertriebspersonals
ist, der Wunsch, nachhal-
tiger zu werden, duBBert
sich in vielen verschie-
denen Ansétzen, die alle
ihren Teil dazu beitragen,
die Mammutaufgabe,
unseren Planeten zu
retten, bewerkstelligen zu
kénnen. Der Weg zu ei-
nem nachhaltigen Markt
mag lang, steinig und
mduhselig sein, aber der
Wandel ist unumgéng-
lich. Das Gute ist, dass
unser Markt in seiner
Geschichte in Bezug auf
Verdnderungsdynamiken
immer wieder hohe An-
passungstahigkeit bewie-
sen hat. Der Anfang ist
gemacht, jetzt gibt es nur
eine Richtung — vorwérts!

In diesem Sinne,
Matthias Johnson

JOYDIVISION geht mit neuer
Unternehmensstruktur in die Zukunft

JOYDIVISION ist von Amor Gummiwaren akquiriert worden

Nach 29 Jahren hat sich der JOYDIVISION-Griinder, Alleinaktionér
und Vorstand Oliver Redschlag zum Verkauf entschlossen,

um neue Wege zu gehen.

as 1994 ge-
DgrUndete Unter-
nehmen fur Intimate
Care- und Sexual Wellness Produkte
wird zum 01.04.2023 durch den neu-
en EigentUmer in eine neue Firmens-
truktur eingebunden, zu der Marken
wie AMOR, MY SIZE, VIBRATISSIMO,
etc., gehdren.Durch die Integration
versprechen sich Oliver Redschlag als
Ubertragender Aktionar der JOYDIVI-
SION international AG sowie Michael
Dills (CEO der Amor Gummiwaren
GmbH) eine weltweit starkere Markt-
prasenz durch Synergieeffekte im
Produktportfolio sowie Biindelung der

Kréfte. Zukunftig

werden den

Kunden der JOY-
DIVISION international AG somit 120
Mitarbeiter mit inrem Fachwissen zur
Verfligung stehen. Herr Redschlag
wird dem neuen Vorstand in einer
Ubergangszeit mit seinem Know-how
sowie Rat und Tat zur Seite stehen.
Die Geschicke des Unternehmens
werden zukunftig von Herrn Michael
Dills (strategischer Vorstand) und Herrn
Gerardo del Rio Romero (operativer
Vorstand), der bereits partiell durch
Herrn Redschlag in das Unternehmen
eingefUhrt wurde, geleitet werden. e

Tonga erganzt seine Sportsheets Kollektion

Tonga hat vor kurzem die Marke
Sportsheets in seine GroBhandelskol-
lektion aufgenommen und bietet Einzel-
handlern mit der Produktreihe Saffron
jetzt noch mehr Sportsheets

verschiedener Produkte wie Fesseln,
Knebeln, Strap-Ons etc. Die Fesseln
sind aus geschmeidigem Kunstleder
gefertigt, das sich angenehm auf
der Haut anfuhlt und sich

an. Saffron ist bekannt fur
sein safranrotes, luxuridses
Aussehen und seine Haptik
und enthalt eine Reihe

gut mit den Saffron Augen-
binden, Paddles und
anderen Produkten
kombinieren lasst.

e
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Creative Conceptions vertreibt Produkte von Play Wiv Me

Britisches Unternehmen hat sich weltweiten Vertriebsrechte gesichert

Creative Conceptions freut sich (iber den Abschluss eines exklusiven weltweiten Distributions-
abkommen mit Play Wiv Me, einem Spezialisten fiir Partyspiele fiir Erwachsene.

Das britische Unternehmen, Junggesellinnenabschiede oder

das seit 2016 Party- und nach frechen Spielen suchen, um
Scherzartikel herstellt, hat sich eine Party, einen Geburtstag oder
auf die Entwicklung einzigartiger, ahnliches von der Masse abzuhe-
innovativer Produkte spezialisiert, die flr ben, das Play Wiv Me Sortiment bietet
groBe Heiterkeit und Spal3 sorgen. Ganz ihnen viele Moglichkeiten. . Play Wiv Me
gleich, ob Konsumenten auf der Suche Produkte sind jetzt exklusiv bei Creative
nach etwas fUr einen Junggesellen- und Conceptions erhaltlich. e

Neu bei
ST RUBBER

im Sortiment!

il
romantische
Stunden!

Schneider & Tiburtius Rubber Vertriebsgesellschaft mbH

D-66787 Wadgassen-Hostenbach STRUBBI.COM
RUBBER T +49 6834 4006-0 - F +49 6834 4006-11

info@st-rubber.de
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Neue Glanzstiicke von LateX

ORION Wholesale

Drei neue Outfits des Labels LateX sind ab sofort (iber den ORION

Wholesale erhéltlich.

ateX steht seit vielen Jahren
I_fUr hochwertige Latex-Artikel
aus Naturlatex (Starke 0,35 mm),
die durch exzellente Verarbeitung
und extravagante, hautenge Styles
flr prickelnde Fetisch-Fantasien
sorgen. Das taillierte Kleid in Ma-
xi-Lange ist die perfekte Abendrobe
fUr Rubber-Fashionistas! Es ist aus
schwarzem Naturlatex im schon
schlichten Style mit schmalen Tra-
gern und identischem Ausschnitt

vorne und hinten. Der schwarze
Body mit praktischem Zip ist das
ideale Basic-Teil. Ein Hingucker ist
der stylische Karree-Ausschnitt;
und der sorgfaltig eingearbeitete
2-Wege-ReiBverschluss fuhrt vom
Dekolleté durch den Schritt bis
Uber den Po. Die Hotpants sind im
wahrsten Sinne des Wortes heil3,
denn sie haben einen ReiBver-
schluss von vorne, durch

den Schritt bis Uber den Po. e

Pro 2 Generation 3 von Satisfyer

Der Pro 2 Generation 3 von Satisfyer
ist ab sofort bei ST RUBBER erhélt-
lich. Der Pro 2 Generation 3 ist das
revolutionare Update des beliebten
Airpulse-Pleasers — jetzt auch mit
Vibration und innovativer Liquid Air
Technologie, die das Geflhl eines pul-
sierenden Wasserstrahls erzeugt. Mit
seiner glatten, seidigen Silikonoberfla-
che und seinem ergonomischen De-
sign fur einfache Handhabung sorgt
der Pro 2 Generation 3 flir intensive
Orgasmen, die Konsumenten kennen
und schatzen. Aber jetzt werden

08 i

Sie auch noch mit dem Gefuhl einer
pulsierenden Beruhrung Uberflutet,
wenn die Druckwellen die Klitoris
durch eine dinne Silikonmembran
direkt stimulieren. Die beiden Motoren
fUr Vibration und Druckwellen lassen
sich getrennt voneinander steuern.
Mit den Buttons auf der Vorderseite
kénnen ganz intuitiv aus 11 Druck-
wellen- und 12 Vibrationsprogram-
men ausgewahlt werden. Der Pro 2
Generation 3 besteht aus hautfreund-
lichem Silikon, ist wiederaufladbar
und wasserdicht (IPX7). e
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,Glovv in the Dark’ Vibratoren

fur SpaB im Dunkeln

Neu beim ORION Wholesale

Drei neue ,Glow in the Dark* Vibratoren von You2Toys sind ab sofort iiber

den ORION Wholesale erhéltlich.

ie haben eine geheimnisvolle,
Sstylische Strahlkraft und sorgen
fUr spannende Momente beim Sex,
denn die fluoreszierende Soft Touch
Textur der Silikon-Vibratoren leuchtet
langanhaltend im Dunkeln — sogar
unter Wasser, da sie wasserdicht
sind. Sie mussen nur vorher einer
Lichtquelle (z.B. einer Lampe) aus-
gesetzt werden und schon kann der
geheimnisvolle Sex-Spal beginnen.

Das Wiederaufladen erfolgt Uber ein
jeweils beiliegendes USB Magnetic
Charger-Ladekabel. Geliefert werden
die ,Glow in the Dark* Vibratoren von
You2Toys in Karton-Verpackungen
mit mehrsprachigen Artikelbeschrei-
bungen. Der Umwelt zuliebe wurde
bei den Verpackungen komplett auf
Plastik verzichtet. Die Verpackungen
kénnen sowohl hingestellt als auch
mittig aufgehangt werden. e

Hot Octopuss macht Nachhaltigkeit

zU einer Top-Prioritat

Hot Octopuss war schon immer
bestrebt, der Nachhaltigkeit oberste
Prioritat einzurdumen, und hat daher
klrzlich einige wichtige Schritte zum
Wohler des Planeten unternommen.
Das Unternehmen hat nicht nur die
Anzahl der Luftfrachtsendungen
reduziert, indem es den Grof3teil seiner
Waren auf dem Seeweg transportiert,
sondern auch das Vertriebsteam hat
seine Flugreisen reduziert, um seine
Kohlenstoffemissionen weiter zu redu-
zieren. April Lampert, Chief Sales and

Partnership Officer, leistete Pionierar-
beit bei diesen Veranderungen und

hat Hot Octopuss auch bei der
Umstellung auf eine Verpackung zu
helfen, die sowohl hochwertig als
auch umweltfreundlich ist. Julia Mar-
go, Mitbegriinderin von Hot Octopuss,
sagt: ,, Alle Teile unserer Verpackungen
bestehen aus wiederverwertbaren
Materialien und kénnen recycelt wer-
den, um sicherzustellen, dass kinftige
Generationen einen saubereren
Planeten erben werden.” e
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Orgie veroffentlicht Time
Lag 2 Delay Spray und Glow

Passend zur Frihlings/Sommer Saison

Etwas mehr als einen Monat nach der Markteinfiihrung der neuen
Gellinie Lube Tube Cocktail auf Wasserbasis, prédsentiert Orgie
Company die Neuheiten Time Lag 2 Delay Spray and Glow.

me Lag 2 Delay Spray Next Gene-
Tration ist ein Verzbgerungsprodukt
mit einer Kombination aus Inhaltsstof-
fen, die die Eichel desensibilisieren soll,
und Damiana Blatterextrakt, der die
Erektion und den Sexualtrieb aufgrund
seiner warmenden und tonisierenden
Eigenschaften stimulieren kann. Ds
Produkt ist frei von Benzocain, Lidocain
und anderen betdubenden Inhaltsstof-
fen. Glow Shimmering Body Qil: Leich-
tes, schimmerndes Korperdl mit einer
reichhaltigen Kombination aus Sonnen-
blumenkerndl, StBmMandeldl, Olivendl

und Traubenkerndl mit sinnlichem Duft
und schimmerndem Puder, das der
Haut Feuchtigkeit spendet und sie

mit einem seidigen Touch und einem
glamourdsen, goldenen Schimmer ver-
schonert. Glow Shimmer Body Cream:
Leichte, schimmernde Kdrpercreme mit
einem sinnlichen Duft. Die Creme ent-
halt Kokosnussdl, Karottenextrakt und
-0l sowie weitere reichhaltige Inhalts-
stoffe, die die Haut mit Feuchtigkeit
versorgen, wahrend die Schonheit der
Haut durch den schimmernden Puder
einen feinen Leuchteffekt erhalt. e

Bathmates Hand Vibe Male Masturbator

Jetzt bei SCALA erhaltlich

Der Hand Vibe Male Masturbator
von Bathmate vereint eine weiche
und geschmeidige Silikonhulle mit
einem leistungsstarken Vibrations-
motor fUr ein intensives Erlebnis.
Die Flugel der Hulle schmiegen sich
eng an den Schaft und sorgen fur
einen bequemen und sicheren

Sitz, wéahrend das leistungsstarke
Bathmate Vibe Bullet den Penis

mit 10 verschiedene Vibrations-
muster verwohnt und fUr ein inten-
sives und angenehmes Hand-Job-
Erlebnis sorgt. Der Hand Vibe Male
Masturbator ist wasserdicht, so

dass er in der Dusche oder
Badewanne verwendet werden

kann. AuBerdem ist er wiederauf-
ladbar und wird mit einem
USB-Ladekabel geliefert. e
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 SLIPPERY WHEN WET

Neu bei ST RUBBER

Ab sofort hat ST RUBBER die neue Marke ,SLIPPERY WHEN WET, im
Sortiment. Premium Gleitmittel produziert und designt in Deutschland.
Es sieht nicht nur toll aus, sondern bietet auch maximalen Spaf!

it diesem veganen Gleitmittel
I\/Iwird es extra schon feucht bei
lang anhaltender Gleitfahigkeit. Es
ist fur den Anal-, Vaginal- und auch
Oral-Verkehr geeignet und kann
ebenso problemlos flr Latexkondome
sowie Sex Toys zum Einsatz gebracht
werden. Das Gleitgel mit Langzeitwir-
kung ist pH-Wert optimiert, frei von
synthetischen Farb- und Dufts- sowie
Konservierungsstoffen. Zudem ist es
vegan und halal. Es spendet maxima-
le Feuchtigkeit, ohne zu kleben. Pro-

dukt Highlights: Made in Germany,
vegan,einsetzbar fur Anal-, Vaginal-
und auch Oral-Verkehr, sehr ergiebig,
lange Gleitfahigkeit, kein Kleben, fir
Toys & Kondome geeignet, pH-Wert
optimiert, frei von synthetischen Farb-
, Duft- und Konservierungsstoffen.
Bei weiteren Ruckfragen hilft Ihnen
gerne der Kundenservice von ST
RUBBER unter der Telefonnummer
06834 4006-0 oder besuchen Sie
einfach den Online Shop:
www.strubbi.com e

Mira Waidelich verstérkt Tonga

Tonga BV erweitert sein Team und
begriBt Mira Waidelich, die von

nun an als Sales Managerin flr den
GroBhandel aktiv sein wird. In ihrer
neuen Rolle wird Mira Waidelich fur
den Kontakt mit B2B-Partnern auf
internationaler Ebene verantwortlich
sein und ihre Erfahrung und ihr Fach-
wissen nutzen, um das Wachstum
der Marken von Tonga zu férdern.

LWir freuen uns sehr, Mira in unse-
rem Team willkommen zu heiBen. Ihr
Wissen Uber die Branche und ihre
Fahigkeit, mit Partnern und Kunden

in Kontakt zu treten, werden fur
Tonga eine wertvolle Bereicherung
sein, wahrend wir unsere Reichweite
und unseren Einfluss im Markt weiter
ausbauen®, sagt Melanie De Jonge,
GeschaftsfUhrerin von Tonga BY. e
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SHOTS bietet ein neues POS-Paket
fur die Le Désir Belle Collection an

Fir den stationdren Handel wie fur Onlineshops

Brauchen Sie Hilfe, um die Le Désir Belle Kollektion perfekt zu présentie-
ren? Mit den neuen Instore-Marketingmaterialien von SHOTS geht

das ganz einfach.

ie das funktioniert? Schicken

Sie einfach eine E-Mail an
SHOTS Markenbotschafterin gwen@
shots.nl. Sie wird dafUr sorgen, dass
das POS-Paket Ihrer Bestellung und
Lieferung beigeflgt wird. Allgemeine
Geschéaftsbedingungen: Die Bestel-
lung muss 48 Belle Artikel nach Wahl
enthalten. Fir Onlineshops bietet
SHOTS hochauflésende Banner,
Social Posts und Logos an, bitte
kontaktieren Sie benefalls gwen@

shots.nl, um diese zu erhalten! Das
POS-Paket ist ein Muss flir groBere
Geschéfte, die eine beeindruckende
Warenprasentation schaffen wollen,
die Kunden anzieht. Dieses Paket ent-
halt ein attraktives Bodendisplay, ein
auffalliges Roll-up-Banner und einen
schénen Bodenaufkleber. Das Boden-
display ist so konzipiert, dass die Belle
Kollektion optimal prasentiert wird und
ausreichend Platz fur eine Vielzahl von
Produkten vorhanden ist. e

DREAMLOVE kiimmert sich um die Umwelt

DREAMLOVE hat mehr als 430.000 €
in Solarpaneele und Batteriesysteme
investiert, so dass sie ausschlieBlich die
Sonne als Energiequelle nutzen. Nur

in Notfallen oder bei einem Ausfall des
internen Selbstversorgungssystems
wird Energie von einem externen Unter-
nehmen bezogen. Da die Sonne nun
die Hauptenergiequelle von DREAM-
LOVE ist, hat das Unternehmen interne
Prozesse in den Bereichen Logistik,

Produktion und automatische Kom-
missionierung verbessert. Wer also bei
DREAMLOVE kauft, kann sich sicher
sein, dass mit den Produkten ein Bei-
trag zum Umweltschutz geleistet wur-
de, denn der gesamte Logistikprozess
wird nur mit Sonnenenergie betrieben.
Wer mehr Uber die internen Prozesse
bei DREAMLOVE erfahren oder die
Anlagen vor Ort besichtigen mdchten,
schreibt bitte an info@dreamlove.es. €
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Dreamlove bringt ,The Naval Collection’
von ANAIS FOR MEN auf den Markt

Lingerie fir den Mann

Nach der Einfiihrung von ANAIS Lingerie fiir Frauen im Jahr 2016 wurde eini-
ge Jahre spéter, im Jahr 2021, ANAIS fiir Mdnner erfunden, um eine weitere
Marktnische zu bedienen und die Marke fiir andere Zielgruppen zu 6ffnen.

ie Waschemarke wurde aus-
Dgefallener, sexier sowie wilder
und bediente nicht mehr nur die
jungere Zielgruppe, sondern hatte
den Anspruch, den Geschmackern,
Bedurfnissen und Winschen von
Frauen und Méanner verschiedener
Altersklassen nachzukommen. Eine

der Starken von ANAIS fUr Manner
ist, dass die Marke in Europa

kreiert und hergestellt wird, wobei
die besten européischen Textilien
verwendet werden. Alles wird in
Polen entworfen und hergestellt,
und die Qualitat jedes Produkts

wird vor dem Versand geprUft. e

Paarvibratoren sorgen fiir mehr Nahe
und besseren Sex - We-Vibe Studie

Vor 15 Jahren revolutionierte We-Vibe
mit dem weltweit ersten Paarvibrator
eine ganz Branche: ein Vibrator, der
beim Sex getragen werden kann und
beide Partner gleichzeitig stimuliert.
Dass ein Sex Toy Uber die eigentliche
Stimulation hinaus auch der Part-
nerschaft zugutekommt, zeigt eine
aktuelle Studie der Marke (Insge-
samt haben 681 Menschen an der
Umfrage im September 2022 teilge-
nommen, davon 316 aus Kanada
und den USA und 365 aus Europa.
Alle Teilnehmer:innen besitzen einen

20 i

Paarvibrator der Marke We-Vibe).

Fast jede/r zweite Teilnehmer:in gab
an (46 Prozent), dass sich die Kom-
munikation in der Beziehung verbes-
sert hat, seit sie regelmaBig einen
Paarvibrator nutzen. Die Umfrage hat
gezeigt, dass fur drei Viertel der Paare
in Europa (72 Prozent) der Spaffaktor
beim Sex gestiegen ist seit sie einen
Paarvibrator besitzen. Uber die Halfte
(53 Prozent) der Nutzer:innen erleben
mehr oder intensivere Orgasmen und
44 Prozent fuhlen sich ihrer/m
Partner:in naher. e
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Honey Play Box forciert
seine Expansion in Europa

Lokalisierte Webseiten und Lagerhauser

Das US-amerikanische Toy Unternehmen Honey Play Box gab den Start
seiner lokalisierten Websites fiir Frankreich, Deutschland, Spanien, Italien
und das Vereinigte Kénigreich bekannt

it dieser strategischen
I\/I Expansion in den europé-
ischen Markt unterstreicht das
Unternehmen sein Engagement,
seinen Kunden ein auBergewohnli-
ches Einkaufserlebnis zu bieten,
das auf ihre spezifischen Bedurf-
nisse zugeschnitten ist. Die neuen
europaischen Websites bieten
maBgeschneiderte Inhalte und ein
benutzerfreundliches Design und
stellen sicher, dass das vielfaltige
Angebot von Honey Play Box an
Toys und Zubehor fur die Kunden
in ihrer bevorzugten Sprache leicht
zugéanglich ist. Durch die Schaffung

eines nahtlosen Online-Erlebnis-
ses will das Unternehmen seine
Markenprasenz weiter starken und
langfristige Beziehungen zu seiner
europaischen Kundschaft aufbauen.
Neben der Erweiterung der Web-
site hat Honey Play Box zwei neue
Lager in GroBbritannien und der
Tschechischen Republik eingerich-
tet und plant die Errichtung eines
dritten Lagers in Deutschland. Es
wird erwartet, dass diese Investiti-
onen die Versandzeiten erheblich
verklrzen und den Kunden einen
schnelleren und zuverlassigeren
Lieferservice bieten werden. e

AMOREANE neu bei ST RUBBER

ST RUBBER erweitert sein Sorti-
ment mit der Marke: AMOREANE.
Neben sinnlichen Massage-Kerzen
wurde auch ein feuchtigkeits-
spendender Massageschaum mit

22 %

prickelndem Effekt und einem
verfuhrerischen Duft ins Sortiment
aufgenommen. Beide Produkte
werden in verschiedenen

Varianten angeboten. e
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TOR™ 3

vibrating couples’ ring

TOR™ 3 is an app-connected vibrating couples' ring with more
pleasure settings and intensities than the previous generation.

Made of premium body-safe silicone, it perfectly fits all shapes
and sizes, transmitting vibrations to both partners for
enhanced sensations. It's compatible with the LELO app via
Bluetooth, offering unique experience customization and
greater control over your device.

A\ APP CONTROLLED

g Connect and control your device via Bluetooth for enhanced
sensations.

TOR™ 3 offers eight different vibration patterns, varying in

@ ‘ EIGHT POWERFUL PLEASURE SETTINGS
intensity from a teasing murmur to a satisfying pulse.

=2 ULTRA-SMOOTH PREMIUM SILICONE
Yz

Ultra-smooth premium silicone that feels warm to the touch,
allowing for profoundly fulfilling and hygienic pleasure.

Retailers interested in stocking LELO products are invited to
contact sales@lelo.com

lelo.com
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Von kleinen und groBen Fischen

Werden kleinere Einzelhdandler im B2B-Markt auBen vorgelassen?

a

Colleen Godin,
EAN U.S. Korrespondentin

Alle Kunden sind gleich
zu behandeln - diese
Devise ist in Stein
gemeiBelt. Halt sie
aber auch einem Rea-
litdtscheck stand? Wie
sieht es zum Beispiel
aus, wenn Einzelhdnd-
ler eine Fachmesse
besuchen? Werden

alle durch die Aussteller

gleich behandelt oder
findet eine Einteilung
nach ,groB‘ und
,klein‘ statt?

Jeder fangt mal klein an, so ein
bekanntes Sprichwort. Aber so wie
kleinere Einzelhandelsunternehmen
von Herstellern und Distributoren
behandelt werden, erscheint es so,
als seien Einzelhandler erst dann
erwunscht, wenn ihr Bestellvolumen
nicht mehr klein® ist. Offen ist das
nicht thematisiert worden, bis Casey
Murphy, Inhaberin des US-
Unternehmens The Pleasure Parlor,
dartber eine Kolumne geschrieben
hat, die im XBIZ Premier Magazin
verdffentlicht wurde. Sie betitelte
dieses Verhalten seitens der Hersteller
und Distributoren als ,the badge
glance’ — was sie damit meinte, ist ein
kurzer Blick auf das Badge, wie es alle
Besucher von Fachmessen um den
Hals tragen, der darlber entscheidet,
ob einem Einzelhandler wirklich Zeit
gewidmet wird oder eben nicht.
Traurigerweise kann ich Murphys
Beobachtungen persdnlich bestétigen.
Als ich vor vielen Jahren fUr einen
groBen Hersteller arbeitete, wurde mir
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beigebracht, dass ich meine Zeit nicht
damit verschwenden sollte, kleinen
Einzelhandlern eine Tour Uber den
Messestand des Unternehmens, flr
das ich arbeitete, zu geben. Als ich
es dann doch tat — denn so wollte ich
als Sales Managerin sein: hoflich,
zuversichtlich und leidenschaftlich —
musste ich den Spott meiner Kollegen
ertragen, die mein Verhalten als
,Anfangerfehler' bezeichneten. Selbst
einige bekannte kleine Unternehmen,
wie zum Beispiel ein namhaftes
Homeparty-Unternehmen fiel durch
das Raster. Wenn unsere Branche
wirklich gedeihen und zu dem
integrativen, offenen Raum werden
soll, den wir angeblich geschaffen
haben, wirden wir alle davon
profitieren, wenn wir Murphys
Uberzeugungen befolgen wiirden,
dass alle Menschen wichtig sind,
genauso wie ihre Lebensgeschichten
— vor allem wegen der intimen* Natur
unseres Markts.

e
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Nein

Wurden im Anschluss einer B2B-Messe
die Meinungen von Ausstellern eingeholt,
wie sie mit der jeweiligen Veranstaltung
zufrieden waren, dann wurde haufig die
Qualitat der Fachbesucher gelobt. Diese
seien an konkreten Geschaften interessiert
gewesen, hiel3 es oft. Ab und an fielen
dann auch noch Nebensétze wie:
,Besucher, die irgendwie mit dem losen
Gedanken spielen, mdglicherweise einen
Onlineshop starten zu wollen, gab es

an unserem Stand nicht.” Werden also
Messekontakte in wertvoll und weniger
wertvoll eingeteilt? Das ist bestimmt so
und daran ist auch nichts auszusetzen.
Daraus aber ableiten zu wollen, dass das
jeweilige Potential der Einzelhandler und
Einkaufer als Entscheidungsgrundlage
herangezogen wird, ob und wie lange ein
Aussteller diesen auf einer Messe Zeit und
Aufmerksamkeit widmet, ist aber zu weit
hergeholt. Letztendlich geht es auf
Messen darum, den Kontakt zu moglichen
Neukunden aufzubauen sowie bestehende
Kundenbeziehungen zu pflegen, um
Geschafte zu machen, Produkte zu
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verkaufen etc. Diese Interaktion

wischen den beteiligten Parteien

wird von vielen Faktoren

bestimmt. Von Ausstellerseite

gehort dazu zum Beispiel die

oftmals lange Erfahrung, mittels

der auf Messen alle diejenigen

ausgesiebt werden, die in das

Schema der Gllcksritter,

Traumtanzer, Dampfplauderer,
schwarzen Schafe etc. gehoren. Das

hat keineswegs etwas mit ,klein* oder
,grof3* zu tun. Zudem ist es kein Geheim-
nis, dass aus sogenannten ,kleinen’
Kunden spéter mal ,gro3e’ werden
konnen. Und gab es da nicht auch

dieses Sprichwort ,Zeit ist Geld'? e
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Tonga Wholesale kiindigt neue weibliche
Unternehmensleitung an

Starkung von Innovation und Wachstum in der Erotikbranche

Melanie und
Stephanie de Jonge

Tonga Wholesale freut
sich, sein neues weibli-
ches Geschéftsfiihrung-
steam bekannt zu geben,
der neue Perspektiven
und Ideen einbringen
wird, um Innovation und

Wachstum in der Branche

voranzutreiben.
Melanie de Jonge (CEQ)
und ihre Schwester

Stephanie de Jonge (CFO)

sind entschlossen, das
Unternehmen und die
Branche auf ein neues
Level zu bringen.

Das Unternehmen erkenne den
Wert und den Beitrag einer weibli-
chen Note in der Industrie an, und
die neue Markenstrategie soll diese
Perspektive widerspiegeln, heiBt es
von Tonga.. Melanie sagt dazu: ,Un-
ternehmerinnen Uberlegen sich eher,
wie ihre Marke eine Verbindung zu
ihrer Zielgruppe herstellen und diese
unterstttzen kann, als sich nur auf
das angebotene Produkt oder die
Dienstleistung zu konzentrieren.*

Tonga konzentriert sich fur das
Rebranding auf die Schaffung eines
persdnlicheren und sympathischeren
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Markenimages und holt sich An-
regungen und Feedback von einer
Vielzahl unterschiedlicher Inter-
essengruppen, darunter Mitarbeiter,
Kunden etc. Das Unternehmen legt
auBerdem Wert auf Nachhaltigkeit
und soziale Verantwortung, indem es
seine Bemuhungen um &kologische
Nachhaltigkeit, ethische Geschéafts-
praktiken und soziale Initiativen
hervorhebt.

Tonga ist derzeit der einzige von
Frauen gefuhrte Distributor in Europa
und bietet einen einzigartigen Blick

auf die Branche, der fur Wachstum >
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notwendig ist, da immer mehr Frauen
auf den Zielmarkt drangen. Die erneuerte
Strategie umfasst ein Rebranding der
Corporate Identity, das die Werte und
die Personlichkeit der Marke Tonga wid-
erspiegelt. Das neue Logo spricht eine
breitere Zielgruppe an, darunter auch
Frauen, und sieht stilvoll und zeitlos aus,
mit warmen und weichen Farbténen und
passender Typografie. Die Website erhalt
ein neues Gesicht, ein neuer Messestand
wurde entworfen, und alle Kommunika-
tionskanale werden einen umfassenderen
Ansatz verfolgen, wenn es darum geht,
mit den Kunden zu arbeiten und sie Uber
die neuesten Trends und Neuheiten zu
informieren.

Das Unternehmen hat sich zum Ziel
gesetzt, an der Spitze der sich rasant
entwickelnden Welt der Sex Toys in
einer diversen Welt zu stehen. Es will
die Branche in die ndchste Phase
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der verbesserten Funktionalitat,

der Aufklarung und Information, des
schon gestalteten Designs und des
zusétzlichen Vergntgens fur alle seine
Zielkunden bringen. Tonga strebt bei
der Schaffung von Werten flir alle
Parteien eine echte Zusammenarbeit
mit seinen Partnern an.

Mit mehr als 20 Jahren Erfahrung

in der Branche sind die de Jonge
Schwestern entschlossen, eine noch
bessere Zukunft fur ihr Unternehmen
und die Branche insgesamt zu schaffen.
Sie verpflichten sich, andere mit Respekt
zu behandeln, stolz auf ihre neue Rolle
zu sein und sich auf die gesamte Lief-
erkette zu konzentrieren, von der Her-
stellung groBartiger Produkte, die die
Nachfrage ihrer Kunden erflllen, bis hin
zum Feedback der Endverbraucher und
der Versorgung dieser Gruppe mit allen
relevanten Informationen. e
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Piur stellt neues Prasentationskonzept vor

Mit dem Product Glorifier werden pjur Gleitgele stilvoll in Szene gesetzt

Seit dem Brand Refresh
im letzten September
présentiert sich pjur nicht
nur in neuen Farben und
mit neuem Logo, son-
dern geht auch bei der
Produktprésentation in
den Léden neue Wege.
Das zeigte sich zum er-
sten Mal mit dem Launch
des neuen Premium
Gleitgels pjur INFINITY.
Mit pjur INFINITY hat
pjur eine Produktserie
exklusiv fiir das Premi-
um-Segment kreiert, um

So wurde bei ausgewahlten Kund-
en ein innovatives und hochwertiges
Prasentationskonzept fur das neue

damit anspruchsvolle Premium Gleitgel entwickelt. Auf
Kunden anzusprechen, einem separaten Aufsteller erhélt das
die groBen Wert auf neue Premium Gleitgel gentigend
hochwertige Produkte Raum, damit dessen hochwertige und

legen. Diese Exklusivitét
zeigt sich sowohl in der
verfolgten Vermark-
tungsstrategie als auch
der modernen Produkt-
préasentation.

somit auBergewohnliche Optik voll
zum Tragen kommt. DarUber hinaus
werden die Produkte auf eleganten,
beleuchteten Displays gekonnt in
Szene gesetzt. Diese Idee wurde nun
von den SMarketing-Teams bei pjur
weiterentwickelt. Entstanden ist der
sogenannte Product Glorifier, der es
den Handlern ermoglicht, pjur Produk-
te bestmadglich und zugleich optisch
attraktiv zu prasentieren. Vorbilder fur
den Product Glorifier stammen aus
der Parfumerie. Dort werden hochwer-
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tige Luxusprodukte einzeln auf einem
Podest mit Riickwand prasentiert. So
fokussiert sich die Présentation auf das
einzelne Produkt und hebt es von der
anderen Ware ab. Das Gleiche verfolgt
der Product Glorifier, auf dessen Pod-
est ein Produkt und der dazugehorige
Tester aufgestellt werden. Die Ruck-
wand unterstUtzt diese exponierte Pro-
duktprasentation durch ein passendes
Visual, das je nach prasentiertem Pro-
dukt ganz einfach ausgetauscht und
aktualisiert werden kann. Somit kénnen
Handler den Product Glorifier langfristig
als Prasentationsform nutzen. Aufgrund
seiner praktischen GroBe passt dieser
entweder auf Theken oder auch in
Regale und rickt pjur Produkte somit
Uberall ins richtige Licht. Zun&chst gibt
es den pjur Product Glorifier nur fur die
Lights On-Bildwelten, also flr alle pjur
Produkte in weiBen Flaschen. Mit der
Lights On-Bildwelt visualisiert pjur au-
thentische und naturliche Sexualitét in
Fotos aus dem echten Leben von pos-
itiven Menschen in natUrlichen Looks,
Situationen und Lichtverhaltnissen.
AuBerdem wurde das neue Prasenta-
tionskonzept nur ausgewahlten Kunden
angeboten, deren Produktportfolio zu
dieser exklusiven Produktprasenta-
tion passt und die somit deren Erfolg
entsprechend testen kdnnen. e
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Erfolgreiche Premiere in Barcelona

Vom 23. bis 25. April 6ffnete die
EroSpain Mediterranean B2B
Expo zum ersten Mal ihre Tiiren
und legte ohne Zweifel ein mehr
als gelungenes Deblit hin. Davon
zeugte auch und vor allem das
positive Feedback der Aussteller
wéhrend und nach der Messe.
Auf der ersten EroSpain présen-
tierten sich 75 Aussteller einem
Fachpublikum aus Einzelhdndlern,
Einkdufern und anderen Aktiven
aus dem Sex Toy Markt. Ein GroB-
teil der Besucher stammte aus
Siideuropa, aber auch aus Nord,-
West- sowie Osteuropa sind
Einzelhdndlern nach Barcelona
gekommen, um sich (ber neue
Produkte und neue Trends

zu informieren.

Natalia Bobyleva (Lola Games) stellt den ,Cupcake‘ vor
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EVENT

Die EroSpain erfreute sich an allen drei Messetagen an hohen . . . .
Besucherzahlen: hier im Bild der Messestand von Saint Sual UIENERS P & iy (e liresitey (i (e 12

Das Team von ViaHealth

Marie Comacle Griinderin der Sex Toy Marke Puissante Tonga présentiert sein neues Messestanddesign - Marco Hamelink

freut sich lber das positive Feedback seitens der Messebesucher



EVENT

Christoph Hofmann (Mystim GmbH) . 0 . . -
imiGasprachimibEinzelnandlern Juan Ziena und Miguel Capilla (Fleshlight) Frank Kok (Kiiroo)

75 Aussteller prédsentierten sich auf der ersten EroSpain

Justin Vickers (ABS Holdings)

Kundengesprdche am Messestand von Shunga

36
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Mario Romero,
Mitgriinder und

Geschiftsfiihrer
von Dreamlove

INTERVIEW

Der Aufwand ist enorm!”

Mario Romero Uber Dreamloves Weg zur mehr Nachhaltigkeit

40

Nachhaltigkeit geht uns alle an,
aber der Weg dahin kann lang,
miihsam und auch teuer sein.

In diesem Interview beschreibt
Mario Romero, Mitgriinder und
Geschéftsfiihrer von Dreamlove,
welche MaBnahmen in seinem
Unternehmen umgesetzt worden
sind, um nachhaltiger zu sein.
Wichtig sei auch, so sagt er weiter,
zu verstehen, dass das Streben
nach Nachhaltigkeit ein umfas-
sender Prozess ist, der nicht bei
der Nutzung erneuerbarer Ener-
gien aufhort.

Mario, wann ist bei euch der
Entschluss gefallen, dass ihr als
Unternehmen nachhaltiger und
umweltfreundlicher agieren wollt?

Mario Romero: Hallo, vorab vielen
Dank daftr, dass ich Ihre interessant-
en Fragen beantworten darf. Ich bin
ein echter Fan lhres Magazins

und lese jeden Monat alle Artikel.

Ihr Magazin ist eine groB3e Bere-
icherung fUr unseren Markt.

Um die Frage zu beantworten:

Als wir mit der Planung der
MaBnahmen begannen, waren
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sich sowohl Mitglieder unseres Ingenieur-
teams als auch ich dartber im Klaren,
dass es wichtig ist, flr die Zukunft ein
Okologisch nachhaltiges Unternehmen zu
schaffen. Wir haben darlber nachgedacht,
wie wir natUrliche Ressourcen nutzen

und Dreamlove zu einem Unternehmen
machen konnen, das die Umwelt in all
ihren Aspekten respektiert.

Die Griinde, warum ihr zum Beispiel in
erneuerbare Energien investiert, liegt
auf der Hand, aber kannst du uns den-
noch etwas zu euren Beweggriinden
erzéhlen? SchlieBlich bedeutet die Um-
wandlung eures Unternehmens hohen
Aufwand und vor allem hohe Kosten...

Mario: Der Aufwand ist enorm! Nicht
nur, um Energiekosten zu sparen, son-
dern auch, um einen Energieplan fUr die
Zukunft zu erstellen, der nicht nur nach-
haltig ist, sondern der uns Sicherheit gibt.
Bei Dreamlove nutzen wir nicht nur die
Energie der Sonne, sondern auch das
Regenwasser. Die gesamte Ruckseite
unseres Gebaudes besteht aus riesigen
Tanks, in denen wir das Regenwasser,
das auf das Dach fallt, speichern und
fur die Toiletten verwenden. Auf diese
Weise erschaffen wir mit der Sonne und
dem recycelten Wasser ein Zukunftspro-
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jekt umgewandelt, das wohl so in der
Branche einzigartig ist.

Wenn du auf unseren Markt blickst,
wiurdest du sagen, dass wir in Bezug
auf Nachhaltigkeit und Umweltschutz
auf einem guten Weg sind? Oder wiird-
est du dir wiinschen, dass dass mehr
und vor allem schneller gehandelt wird?

Mario: Der Martkt wachst, aber ich
glaube, dass es nicht genlgend nachhaltig
agierende Unternehmen gibt, die sich um
die Umwelt bemuhen. Ein nachhaltiges
Unternehmen zu sein, bedeutet nicht nur,
sich auf erneuerbare Energien zu stitzen
und Regenwasser zu nutzen, sondern es
geht auch um die internen Unternehmen-
sprozesse, die Art und Weise, wie wir die
weggeworfene Pappe recyceln, die Art
und Weise, wie wir die Verpackungen der
Produkte herstellen, dass wir Unterneh-
men nutzen, die recycelte Materialien
verwenden... kurz gesagt, es ist ein um-
fangreiches internes Projekt, das jeden An-
gestellten des Unternenmens dazu bringt,
entsprechend zu handeln und aktiv zu
werden. FUr uns ist es sehr wichtig, jeden
Mitarbeiter zu schulen und das Bewusst-
sein daflr zu schérfen, wie wichtig die
Umwelt ist und dass wir uns gemeinsam
um sie kimmern mussen.



INTERVIEW

Gerade habt ihr 430.000 EUR inves-
tiert, um die Sonne als Energieliefer-
anten nutzen zu kénnen. Kannst du
uns etwas dariiber erzahlen? Ist es
zum Beispiel richtig, dass ihr jetzt
quasi unabhéngig seid?

Mario: Es war eine wichtige Investition,
da wir einen linearen Verbrauch von mehr
als 150 kWh — das sind 150.000 Watt - zu
verzeichnen haben. Bei einem so hohen
Verbrauch war es unabdingbar, in eine
Photovoltaikanlage mit einer Kapazitat von
mindestens 100 kWh zu investieren, die
auch die Moglichkeit bietet, die von uns
erzeugte Energie zu speichern und dann,
wenn der Speicher voll ist, diese in das
allgemeine Netz einzuspeisen, so dass
andere sie nutzen kénnen. Kurz gesagt,
es ist ein technisches Projekt, das dazu
gefuhrt hat, dass wir ein vollig ener-
gieunabhangiges Unternehmen sind.

Wir mUssen keine Energiekosten mehr

an externe Unternehmen zahlen.

Unsere Kosten konzentrieren sich
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Ein Blick auf das Dach des
Dreamlove Firmengebédude

zeigt die PV-Anlagen zur
Nutzung der Sonnenenergie

zukUnftig auf die Wartung der Anlagen
und die kontinuierliche Reinigung unserer
Photovoltaikanlage.

Unterstitzt der spanische Staat euch
bei euren MaBnahmen? Gibt es eine Art
von Férderung?

Mario: Leider nicht. Die Beihilfe fur die en-
ergetische Umwandlung von Unternehmen
hangt von den Verwaltungen der einzelnen
Stéadte und Gemeinden ab. In unserem
Fall ist die Hilfe aufgrund des Investitions-
volumens direkt abgelehnt wurde, da die
Forderung sich an Einzelpersonen mit
kleinen Investitionen richtet, nicht aber an
groBe Unternehmen.

In Folge der Umstellung auf Solarener-
gie habt ihr auch eure internen Proz-
esse — Kommissionierung, Logistik,
und Produktion - verandert. Warum
war das nétig?
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INTERVIEW

Neben der Nutzung von Sonnenenergie
hat Dreamlove weitere MaBnahmen

durchgefiihrt, um nachhaltiger agieren
zu kénnen

Mario: Die internen Prozesse bei Dream-
love wurden so verandert, dass alle
Maschinen zu dem Zeitpunkt aufgeladen
werden, an dem wir die maximale Ener-
gieproduktion haben. Dank der internen
Batterien hat sich fur uns eigentlich nichts
verandert. Ich bin auf ein Elektroauto
umgestiegen, das bei Dreamlove oder
Zuhause auflade, sO dass ich auch
meinen Weg zur Arbeit effizient gestalte.

Wenn es um den schonenden Umgang
mit Ressourcen angeht, ist Wasser ein
wichtiges Thema. Auch hier habt ihr eine
Lésung gefunden. Wie sieht die aus?

Mario: Ja, wie wir bereits gesagt haben,
speichern wir Regenwasser in grof3en
Tanks. In Spanien haben wir ein sehr
groBes Problem durch Wassermangel.
Auch jetzt hat es seit Monaten nicht mehr
geregnet und wenn es regnet, dann nur
kurz und heftig, quasi sintflutartig. Den
Landwirten in Spanien geht es wirklich
schlecht, denn die Durre betrifft fast das
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ganze Land, deshalb ist es sehr wichtig,
alle Unternehmen zu einem intelligent-

en Umgang mit Wasser zu erziehen, da

es sonst eine immer knapper werdende
naturliche Ressource ist, die nur wenige
Menschen ausreichend schéatzen. Die gesa-
mte Gesellschaft und die Medien in Span-
ien mussen sich jetzt darauf konzentrieren,
zu informieren und zu beraten, um das
Beste aus einer flr unser Land lebenswich-
tigen natUrlichen Ressource herauszuholen.

Plant ihr weitere Schritte und
MaBnahmen, um noch nachhaltiger
und umweltfreundlicher zu werden?

Mario: Wir denken standig nach, aber
zum Glick haben wir einen strategischen
Plan erstellt, der das Beste aus unseren
Ressourcen herausholt — und dieser ist
nahezu perfekt optimiert.

Vor allem aber: wie wird sich euer En-
gagement auf Produkte auswirken, die
ihr anbietet? Es geht hier um Themen
wie Millvermeidung, Recycling, den
Einsatz nachhaltiger Materialien etc....

Mario: Wie bereits erwahnt, geht es

nicht nur um die Nutzung naturlicher
Ressourcen, sondern auch um die
Sensibilisierung und Schulung unserer
Mitarbeiter, unserer Zulieferer und der
gesamten Logistikkette, damit alle
Produktions- und Recyclingprozesse
effizient und umweltschonend ablaufen. e
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INTERVIEW

,,Die Verbraucher achten auf solche Sachen.”

ST RUBBER vertreibt SLIPPERY WHEN WET

Werner Tiburtius,
CEO von ST RUBBER
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Wer gedacht hat, dass es im
Gleitgelbereich keine originellen
Flaschen oder Tuben gibt, den
belehrt SLIPPERY WHEN WET
eines Besseren. Die Flaschen

des Gleitgels sind ndmlich den
allseits bekannten gelben ‘Vor-
sicht Rutschgefahr’ (Englisch:
Slippery when wet) Warnschildern
nachempfunden. Aber nicht nur
mit dem Aussehen glénzt SLIP-
PERY WHEN WET, sondern ebenso
mit ‘inneren Werten’, sprich den
Produkteigenschaften. Welche das
sind, erklért Werner Tiburtius, CEO
von ST RUBBER. Der GroBhandel
hat sich die Vertriebsrechte fiir
SLIPPERY WHEN WET gesichert
und freut sich nun, dem Einzelhan-
del ein neues Gleitgel anbieten

zu kénnen, das sofort ins

Auge springt.

Wann ist lhnen SLIPPERY WHEN
WET zum ersten Mal aufgefallen?
Und war lhnen sofort klar, dass
Sie dieses doch sehr einzigartige
Produkt unbedingt in lhr Sorti-
ment aufnehmen miissen?

Werner Tiburtius: Wir wurden
Anfang 2023 Uber dieses Produkt
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informiert und es hat uns von Anfang
SLIPPERY WHEN WET ist

an sehr gut gefallen, da es mit der kompatibel mit Kondomen
.. . sowie Sex Toys und zeichnet
Flaschenform sehr stark auffallt im sicv,':'du,c);, e,-ﬁe','a,,gza,',ha,_

tende Gleitfdhigkeit aus

Regal oder im Online-Shop.

In welchen Landern distribuiert ST
RUBBER das Gleitgel SLIPPERY
WHEN WET? Besitzt Ihr Unternehmen
die exklusiven Vertriebsrechte?

Werner Tiburtius: Wir verkaufen die
beiden Artikel in alle Lander, die von uns
sowieso bedient werden. Und ja — wir
vertreiben diese Artikel exklusiv!

Das ungewdhnliche Aussehen der
SLIPPERY WHEN WET Flaschen
fallen sofort ins Auge, weil jeder
diese gelben ‘Vorsicht Rutsch-

gefahr’ Warnschilder kennt. Kann domen und Sex Toys, lang anhaltende
man noch schneller in die Képfe Gleitfahigkeit... SLIPPERY WHEN WET
der Konsumenten kommen? Uberzeugt also nicht nur durch sein

auffalliges AuBeres?
Werner Tiburtius: Ich glaube, das ist mit
dieser Form der Flaschen zu 100% Werner Tiburtius: Stimmt! All diese
gelungen — die Leute erkennen dies direkt Eigenschaften sind aber heutzutage
immer wichtiger fur den Verkauf — die
Verbraucher achten auf solche Sachen.
Vegan, halal,, pH-Wert optimiert, frei
von Farb-, Duft- und Konservierungss-
toffen, dermatologisch geprift, frei von Spiegeln die Produkteigenschaften
Tierversuchen, kompatibel mit Kon- von SLIPPERY WHEN WET den Trend  yp
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INTERVIEW

SLIPPERY WHEN WET ist vegan,
halal, pH-Wert optimiert, frei von

Farb-, Duft- und Konservierungs-
stoffen, dermatologisch gepriift
und frei von Tierversuchen

zu bewussterem Konsum - sprich zu
sicheren Inhaltsstoffen etc.- wider?

Werner Tiburtius: Sicher ist das so.
Konsum wird immer mehr umweltbewusst
und der Verbraucher méchte seinem
Korper was Gutes tun und achtet

beim Kauf darauf.

Das Angebot an Gleitgelen im Sorti-

ment von ST RUBBER ist sehr vielfaltig.

Wie positioniert sich SLIPPERY WHEN
WET hier? Als bloBe Alternative?

Oder fiillt das neue Produkt

eine Liicke im Sortiment?

Werner Tiburtius: Die beiden Produkte
sind hier sicher fUr viele Kunden eine Alter-
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native zu den herkdmmlichen Gleitmitteln,
weil einfach die Verpackung auffallig ist.
Mit einer solchen auffalligen Flasche wird
da immer eine Lucke gefullt.

Der Markt fir Gleitgele ist hart um-
kampft und viele Marken und Produkte
wollen ein Stiick vom Kuchen abha-
ben. Wie viel Potenzial sehen Sie hier
far SLIPPERY WHEN WET?

Werner Tiburtius: Das ist zum jetzigen
Zeitpunkt noch nicht zu sagen...aber die
Kaufer werden von Tag zu Tag mehr.

Wie sieht Ihre Strategie aus, um das
Markenbewusstsein und die Reich-
weite von SLIPPERY WHEN WET

zu erhéhen?

Werner Tiburtius: Wir machen re-
gelmaBige Werbung und den Rest erle-
digt unser Kunde am POS.

Wie wird ST Rubber seine Kunden aus
dem Einzelhandel unterstiitzen, damit
diese mit SLIPPERY WHEN WET den
gréBtmaoglichen Erfolg haben? Wird
es zum Beispiel POS-Materialien,
Produktschulungen usw. geben?

Werner Tiburtius: Hier sind Poster ange-
dacht und sicher wird unser AuBendienst
hier auch gerne beratend vor Ort beim
Kunden aktiv werden. e
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INTERVIEW

Ein Parchen-Toy in seiner schonsten
Form bietet keine einseitigen Erlebnisse.”

MateFix und LuvSlide — die neue Generation Parchen-Toys von Perfect Dimensions

Mark Lawrence, Griinder

und Inhaber von Perfect
Dimensions LLC

Péarchen-Toys gehéren bekanntlich zu den beliebtesten Produk-
tkategorien im Markt fiir Sex Toys. Durch die starke Nachfrage
nach ihnen kam es zeitweise zu einer fast inflationdren Nutzung
des Begriffs “Toys fiir Paare’, so dass nahezu jedes Produkt

im Markt als fiir Paare geeignet angepriesen wurde. Was also
genau macht ein Toy zu einem Péarchen-Toy? Lawrence Mark,
Eigentimer und Griinder der US-Marke Perfect Dimensions
LLC, hat sich dieser Frage angenommen und mit MateFix und
LuvSlide zwei Produkte auf den Markt gebracht, um Paaren
dabei zu helfen, sich auf eine Weise ndher zu kommen, die sich
sowohl kérperlich als auch emotional gut anfiihlt.
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Wann ist Perfect Dimensions ge-
grindet worden und was hat euch
motiviert, den FuB in den Sex Toy
Markt zu setzen?

Lawrence Mark: Obwohl Perfect
Dimensions LLC offiziell im Jahr
2020 gegrindet wurde, entstand
die Idee schon Jahre vorher. Als
meine Partnerin und ich Uber unsere
gemeinsamen intimen Erfahrungen
nachdachten, stellte ich mir Pro-
dukte vor, die als ultimative Paar-
Toys dienen kénnten. Durch unser
eigenes Experimentieren entdeckten
wir Losungen, die uns dabei hal-
fen, die befriedigendsten sexuellen
Erfahrungen zu machen, die wir je
gemacht hatten. Die Ergebnisse
waren fur uns beide korperlich und
emotional so verbliffend, dass ich
das Produktkonzept unbedingt zum
Leben erwecken wollte. Dies war
der direkteste Weg, um die gleiche
Befriedigung, die wir erfahren haben,
einem Massenmarkt und somit mehr
Menschen anzubieten.

MateFix kam offiziell 2020 auf

den Markt, LuvSlide kurz darauf.
Urspringlich wollte ich MateFix in
der pharmazeutischen/medizinischen
Industrie einfihren, aber es stellte
sich heraus, dass unser Zielkunden-
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stamm im Sexual Wellness Markt auf uns
wartete, weil er im Vergleich zu anderen
‘Paarprodukten’ auf dem Markt neuartig
war, da er sich gleichermaBen auf Zweck
und Vergniigen konzentrierte.

Wir glauben, dass es viele Menschen
gibt, die das Gefuhl haben, dass ihre
korperliche Anatomie einen oder beide
Partner daran hindert, ihr volles Potenzial
im Schlafzimmer auszuschdpfen. Ich kann
offen sagen, dass dies sowohl fir mich als
auch fur meine Partnerin eine personliche
Erfahrung war, was ein wichtiger Grund
daflr war, dass ich Jahre damit verbracht
habe, unser erstes Produkt zu entwickeln.
Es wurde im Wesentlichen durch persoén-
liche Erfahrungen inspiriert.

Wir entdeckten viele andere Menschen,
denen es irgendwann in ihrem Leben
genauso ging. Und so grindeten wir das
Unternehmen mit dem Ziel, Paaren zu
helfen, sich auf eine Weise ndher zu
kommen, die sich sowohl korperlich als
auch emotional gut anfuhlt.

Wie wiirdest du eure Unternehmens-
philosophie beschreiben? Was bringt
Perfect Dimensions dem Sex Toy
Markt Neues?

Lawrence: Ich empfinde tiefe Freude und
Respekt fUr Intimitat, die fur unser Men-
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schsein so wichtig ist. Es ist ein ewig-

es Verlangen in mir, dazu beizutragen,
Gesprache Uber Sex zu entstigmatisieren.
Ich bin der Meinung, dass die Schaffung
einer seridsen Produktlinie fUr Paare ein
sinnvoller Beitrag ist, der die Tur zu einem
offeneren und einladenderen Dialog Uber
Intimitat und sexuelles Vergnigen off-
nen kann. Wir bemthen uns, sinnvolle
Gesprache mit unseren Verbrauchern zu
fUhren, denn Sex ist eine schdne Sache.
Letztendlich hoffe ich, dass unsere Pro-
duktinnovationen Paaren dabei helfen, zu
verstehen, dass sie die Erlaubnis haben,
sexuelles Vergnugen zu erleben und zu
erforschen - und dass unsere Produkte ein
Mittel sind, um dies zu erreichen.

Wodurch ist euer Fokus auf
Parchen-Toys begriindet?

Lawrence: Sowohl MateFix als auch
LuvSlide wurden entwickelt, um einige der
haufigsten Probleme bei der Intimitat der
Verbraucher direkt anzugehen, darunter
anatomische Lange und Umfang (Penis),
dimensionale Tiefe und Weite (Vagina),
Leistungsangst und/oder korperliche
Unsicherheiten. Manche Paare haben
das Gefuhl, dass ihre kdrperliche
Anatomie bei der korperlichen Intimitat
besser zueinander passen kénnte,



INTERVIEW

LuvSlide wird zur Erh6hung
der vaginalen Spannung

eingefiihrt

was sie daran hindern kann, ihr individu-
elles Lustpotenzial auszuschdpfen. Zum
Beispiel der Umfang oder die Lange des
Penis oder die Schwache der Vaginal-
muskeln. Dabei handelt es sich nicht um
korperliche Mangel, aber aus personlicher
Sicht waren dies Dinge, die meine Partner-
in und ich erlebt haben und die letztendlich
die Marke Perfect Dimensions und unsere
Produktreihe inspiriert haben. Der andere
Schwerpunkt ist, Paaren zu helfen, ein
neues Geflhl von Lust und Leidenschaft
zu empfinden. Durch die Minimierung

des Platzes und die Maximierung der
GroBe verbessern die Perfect Dimen-
sions Produkte die physische Anatomie
und machen andere Modifikationen oder
Erweiterungen UberflUssig.

Das Wort ‘Parchen-Toys’ ist in den
letzten Jahren sehr inflationér genutzt
worden. Was muB euren Vorstellungen
nach ein Produkt mitbringen, damit

es als ‘Parchen-Toy’ bezeichnet
werden kann?
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Lawrence: Produkte wie Wand-Vibratoren
und Penisringe kdnnen zwar zusammen
mit einem Partner verwendet werden,
aber das bedeutet nicht unbedingt, dass
ihre Produkteigenschaften, ihr Design
oder ihre Funktionen fUr beide Partner
geeignet sind. Kann man einen Vibrator
beim penetrativen Sex mit einem Partner
verwenden? Sicher. Viele Parchen-Toys
sind jedoch nicht speziell fUr die Intimitat
zweier Korper konzipiert. Dies gilt auch fur
‘ergonomische’ Toys, die mittels Market-
ingaussagen angepriesen werden, die oft
ziemlich weit hergeholt sind. Damit ein
Produkt die angesprochenen Kriterien er-
fUllt, mUsste es unserer Meinung nach die
Fahigkeit besitzen, beide Partner gleicher-
mafBen und effizient zu stimulieren, und
zwar in mindestens einer erogenen Zone
flr jede Person. Oder, wie im Falle von
MateFix oder LuvSlide, drei bis flinf gleich-
zeitig. Ein Parchen-Toy in seiner schénsten
Form bietet keine einseitigen Erlebnisse.
Ein Parchen-Toy konzentriert sich unserer
Meinung nach auf die Gleichheit der Lust
ohne anatomische Einseitigkeiten.

Mit MateFix und LuvSlide habt ihr
bereits zwei Produkte im Markt.

Was kannst du zu diesen Produkten
erzahlen? Was sind ihre Alleinstellungs-
merkmale?

Lawrence: Unsere patentrechtlich ges-
chutzten Produkte sind sowohl einzigartig
als auch an den Korper anpassbar und
bieten eine bewusste Kombination aus
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INTERVIEW

Vergnigen und Zweck. Wir vergleichen
LuvSlide gerne mit einer Schuheinlage

— allerdings fur Intimitat. Es handelt sich
dabei um eine glatte, konturierte Silikon-
einlage, die dazu beitragt, den Raum beim
penetrativen Sex zu minimieren. Dies fuhrt
zu einem engeren Geflhl fur beide Partner.
LuvSlide vibriert, lasst sich fernsteuern
und somit freindndig nutzen, es wird

zur Erhdhung der vaginalen Spannung
eingefiihrt. Uber den mitgelieferten Penis-
ring kann es auch am Penisschaft befes-
tigt werden. LuvSlide verfligt Gber sieben
starke Vibrationsmodi und das bauchige
Ende Ubt wahrend der Anwendung Druck
auf den G-Punkt oder den P-Punkt aus.
Der LuvSlide passt sich den Kdrpern
beider Partner an.

MateFix, unser erstes Produkt, kann mit
einer Einlegesohle und einer AuBensohle
far Intimitat verglichen werden. Der
ausgekllgelte MateFix wurde in erster
Linie entwickelt, um eine feste und sichere
innere Passform zu schaffen, wenn er
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wahrend der Penetration oder beim
Solospiel im Tandem getragen wird.
AuBerdem passt er sich flexibel an den
Korper des Benutzers an und ermoglicht
so individuellen Komfort. Wir haben eine
duale Stimulationsfunktion fur diejenigen
hinzugeflgt, die optimalen Genuss mit
Klitoris- und G-Punkt-Stimulation erleben
mdochten. Der herzférmige Vibrator auBen
am MateFix kann auch als Analplug
verwendet werden.

Dass sich diese beiden Produkte an
Paare richtet, liegt auf der Hand.

Aber was flir Paare zahlen zu eurer
Zielgruppe? Sind MateFix und LuvSlide
eher etwas fur Paare, die schon
Erfahrungen mit Sex Toys besitzen oder
sind sie auch fir Einsteiger geeignet?

Lawrence: Unsere Zielgruppe sind in

der Regel Paare in langjahrigen Bezie-
hungen, die in der Regel Uber eine
gewisse Erfahrung verfligen und nicht
unbedingt Anfanger auf dem Gebiet der
Erweiterung ihrer sexuellen Aktivitaten
sind. Viele von ihnen haben bereits mit
Nahrungserganzungsmitteln oder anderen
Produkten experimentiert, um bestimmten
Faktoren wie zum Beispiel erektiler Dys-
funktion, PenisgréBe und/oder vaginale
Enge entgegenzuwirken bzw. zu beeinflus-
sen. Die Produkte von Perfect Dimensions
sind aber definitiv fur Anfanger geeignet.
Wir haben bewusst ansprechende Produk-
tformen und sanfte Farben entwickelt, um

jedes Niveau an Erfahrung anzusprechen. »
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INTERVIEW

MateFix wurde entwickelt, um
eine feste und sichere innere
Position zu bieten, wenn es
wéhrend der Penetration im

Tandem getragen wird.

Letzten Endes dienen wir allen Paaren, die
das Gefuhl haben, dass sie ihre Lust durch
die Verbesserung ihrer anatomischen
Merkmale steigern kénnen.

Durch Minimierung des Platzbedarfs

und Maximierung der GréB3e hat Perfect
Dimensions korpervertragliche Produkte
entwickelt, um die physische Anatomie

zu verbessern und die meisten anderen
‘Erweiterungen’ Uberflissig zu machen.
Zum Beispiel invasive chirurgische Ein-
griffe, Penispumpen, verschiedene Erek-
tionshilfsmittel, Cremes zur Straffung der
Vagina oder zum VergréBern des Penis.
MateFix und LuvSlide arbeiten mit dem
zusammen, was ein Mensch bereits hat,
und verbessern es ohne potenziell
schéadliche Inhaltsstoffe und/oder
schmerzhafte Verfahren.

58

Wonach suchen Paare, wenn sie Sex
Toys fur den ‘gemeinsamen Spaf’
kaufen wollen? Wie sehen die
Anforderungen aus, die sie an diese
Produkte stellen?

Lawrence: Der Mensch hat von Natur

aus unterschiedliche sexuelle Interessen
und Vorlieben. Daher ist es schwierig, eine
vereinfachte Verallgemeinerung tber ‘An-
forderungen’ fUr alle Paare vorzunehmen.
Wir stellen jedoch fest, dass viele Paare, die
Sex Toys einkaufen, zielorientiert sind und
hoffen, dass sie sich auf das Lustpotenzial
des anderen einstellen und fir gegenseitige
Zufriedenheit und Befriedigung sorgen kon-
nen, indem sie gleiche Bedingungen schaf-
fen, wenn das traditionelle Liebesspiel einen
Schub braucht. Ob es nun darum geht,
eine Balance beim Sexualtrieb zu finden,
oder um die Zeit zu finden, die ein Partner
braucht, um zum Héhepunkt zu kommen...
auf unserer intimen Reise gibt es oft viele
Llcken in der Abstimmung. Jedes Paar hat
andere Ziele, wenn es gemeinsam erforscht
und lernt. Ganz gleich, ob die Partner eine
Angleichung erreichen, indem sie den Ges-
chlechtsverkehr durch Vibrationen erganzen
oder mit einem Produkt experimentieren,
das es ihnen ermdglicht, zum ersten Mal
eine doppelte Penetration auszuprobieren -
wir begriiBen und unterstitzen alle

diese Moglichkeiten.

Sind weitere Produkte geplant? Wenn
ja, werden sich diese auch wieder an
die Zielgruppe der Parchen richten?

www.eline-magazine.de - 05/2023



€ 27.96 € 11.98]

€7.98

€ 27.96

grosshandel.gayshop.com



INTERVIEW

Nach LuvSlide und MateFix
soll in Kiirze ein weiteres

Produkt auf den Markt
kommen

Lawrence: Ja! Wir nehmen direktes
Feedback von unseren Einzelhdndlern und
Verbrauchern auf und integrieren es mit
den wichtigsten Merkmalen von MateFix
und LuvSlide, um ein neues Produkt zu
entwickeln, das bereits in der Pipeline ist.
Unser Zieldatum fur die MarkteinfGhrung
ist Q4 2023.

Uber welche Vertriebswege vermarktet
ihr eure Produkte?

Lawrence: Wir arbeiten in erster Linie mit
US-Distributoren zusammen. Zu unseren
Partnern gehdren Eldorado, National Video
Supply und Williams Trading Company. In
Kurze sind moglicherweise ein oder zwei
neue US-Vertriebsunternehmen in Sicht.
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Wir werden darlber informieren, wenn
es spruchreif ist.

Besteht bei euch Interesse, nach
Europa zu expandieren? Welche
Distributionsstrategie ist hier denkbar?

Lawrence: Ja, wir sind sehr daran inter-
essiert, Perfect Dimensions nach Europa
zu bringen und wir hoffen, einen exklusiven
EU-Vertriebspartner zu finden. Vor Jahren,
als wir noch ganz am Anfang standen,
haben wir einige erste Gesprache mit
verschiedenen EU-Distributoren gefuhrt.
Sie gaben uns wertvolles Feedback, das
schlieBlich in den LuvSlide eingeflossen ist.
Wir schatzen diese Art der Zusammenar-
beit sehr, da beide Parteien im Interesse
des Endverbrauchers handeln. Wir tréu-
men von einem Vertriebspartner in der EU,
der die einzigartigen, innovativen Vorteile
unserer Produkte sowie die MarktlUcke,
die wir zu schlieBen hoffen, aufgreift. Wir
hoffen, mit einem Vertriebspartner zusam-
menzuarbeiten, der daflr bekannt ist, eine
sorgsam getroffene Auswahl an Marken
und Produkten in seinem Sortiment zu
haben. AuBerdem liegt uns die Aufklarung
und Information unserer Kunden sehr am
Herzen und wir wollen die Aufklarungs-
arbeit unseres Vertriebspartners in jeder
Hinsicht unterstutzen.

Was sollten mégliche Einzelhandler,
GroBhéndler oder Distributoren auf
den Tisch legen, um mit euch ins
Geschaft zu kommen?
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INTERVIEW

Lawrence: Da es sich bei unseren
Produkten um sehr spezielle Toys handelt,
kann es sein, dass die Vertriebsmitarbe-
iter sowie die Angestellten im Einzelhan-
del sich besonders bemuihen mussen,

um beim Endverbraucher ein gewisses
‘Aha-Erlebnis’ zu erzeugen. Die meisten
Menschen mussen das Produkt in die
Hand nehmen, um wirklich zu verstehen,
wozu unsere Designs fahig sind. Wir bitten
unsere Vertriebspartner, ihren Kunden aus
dem Einzelhandel und letztlich den
Endkunden genau dieses Maf3 an
Information und Aufklarung sowie
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praktischer Beteiligung zu vermitteln.
Unsere US-Vertriebspartner leisten
hervorragende Arbeit bei der Vermit-
tlung der Marken- und Produktvorteile
auf Einzelhandelsebene, und wir hoffen,
dass wir mit einem EU-Vertriebspartner
zusammenarbeiten kénnen, der dhnliche
Grundwerte teilt.

Wie wird sich die Produktkategorie der
Sex Toys fiir Parchen in den kommen-
den Monaten und Jahren entwickeln?
Auf welche Innovationen kénnen

wir uns freuen?

Lawrence: Unsere Industrie ist so
umfangreich und vielseitig was die
Produktgestaltung angeht. Es ist flr
jeden etwas dabei. Pulsation, StoBRfunk-
tion, Rotation, Vibration, Saugen --

die Liste ist lang. Ich wlrde unsere
Produktlinie gerne weiter ausbauen, um
ebenso viele bemerkenswerte Funktionen
zu bieten - aber wirklich so konzipiert,
dass sie von Paaren geteilt werden
konnen, was auf meine Aussage Uber
die Gleichheit der Lust zurtickgeht.

In Anbetracht des Wettbewerbs im
Sexual Wellness Markt mussen sich

die Hersteller auf die Aufklarung und
Information konzentrieren, um ihren
Zielgruppen das beste Erlebnis zu bieten.
Ich méchte eine Reihe vielseitiger Produkte
fr Paare entwickeln, die sie gemeinsam
nutzen kénnen. Das ist mein Traum

und meine Leidenschaft, wenn es um
meine Produktlinie geht. e
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INTERVIEW

.Der direkte und personliche Austausch
mit unseren Kunden ist fur uns sehr wichtig.”

ONE-DC und Eropartner laden am 7. und 8. Juni zur Intimate Wellness Expo (IWE) ein

Die mehr als gelungene Premiere

S ST der Intimate Wellness Expo (IWE),

ONE-DC und Eropartner einer gemeinsamen Veranstaltung
von Eropartner und ONE-DC, im
Juni vergangenen Jahres hat
bereits darauf hingedeutet, dass
das Konzept dieses Jahr fortge-
setzt wird. Die offizielle Bestéti-
gung dazu erfolgte jetzt und auch
der Termin steht fest: am 7. und 8.
Juni laden beide Unternehmen ihre
Kunden nach Groningen ein. Weit-
ere Details zu der Veranstaltung
hat eLine bei Evertine Magerman,
Marketing Managerin ONE-DC
und Eropartner, erfragt.

Anfang Juni letztes Jahr feierten
ONE-DC und Eropartner die Pre-
miere der Intimate Wellness Expo
(IWE). Diesen Sommer soll die
zweite Veranstaltung folgen. Wann
und warum ist der Entschluss
gefallen, eine weitere IWE
auszurichten?

Evertine Magerman: Die Entschei-
dung, eine weitere Intimate Wellness
Expo (IWE) zu organisieren, wurde
recht kurz nach dem Erfolg der ersten
Veranstaltung im Juni letzten Jahres
getroffen. Wir haben viel positives
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Feedback sowohl von Lieferanten als auch
von Besuchern erhalten, und es war Kilar,
dass es eine starke Nachfrage nach einer
weiteren Veranstaltung gab. Wir wollten
unserer Branche weiterhin eine Plattform
bieten, auf der sie zusammenkommen,
die neuesten Produkte und Innovationen
vorstellen und sich mit gleichgesinnten
Fachleuten austauschen kann. Daher
haben wir beschlossen, die IWE 2023

zu organisieren, die am 7. und 8. Juni in
Groningen, Niederlande, stattfinden wird.

Wie wichtig ist der direkte, sprich
persoénliche, Austausch mit
euren Kunden?

Evertine: Der direkte und personliche Aus-
tausch mit unseren Kunden ist fur uns sehr
wichtig. Er ermoglicht es uns, ihre Beduirf-
nisse und Vorstellungen besser zu ver-
stehen und starke und dauerhafte Bezie-
hungen aufzubauen. Durch den direkten
Austausch mit unseren Kunden erhalten
wir auch wertvolles Feedback zu unseren
Produkten und Dienstleistungen, das uns
hilft, diese zu verbessern und/oder neue
zu entwickeln. Deshalb ist die IWE eine so
wichtige Veranstaltung fUr uns, denn sie
bietet uns die einmalige Gelegenheit,

mit unseren Kunden und Lieferanten
personlich zu sprechen.
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Auf der anderen Seite kdnnte die Kritik
laut werden, dass es (wieder) Hausmes-
sen gibt, dass es die eroFame gibt, dass
es nun eine weitere Messe in Spanien
gibt... ist das nicht alles zu viel?

Evertine: Wir glauben, dass es immer einen
Platz fur weitere Branchenveranstaltungen
gibt, solange sie gut organisiert sind und
Ausstellern und Besuchern einen Mehr-
wert bieten. Jede Veranstaltung hat ihren
eigenen Schwerpunkt und ihr eigenes
Zielpublikum, und es ist Sache der einzel-
nen Unternehmen zu entscheiden, welche
Veranstaltungen sie besuchen wollen. Wir
sehen die IWE als Erg&nzung zu anderen
Veranstaltungen in unserer Branche und
glauben, dass sie unseren Lieferanten eine
wertvolle Plattform bietet, um ihre Produkte
und Innovationen zu prasentieren und

sich mit Fachleuten auszutauschen.

Zurtiick ins Jahr 2022: Welche Lehren
habt ihr aus der ersten IWE gezogen?
Was lief gut? Was gab es eurer
Meinung zu verbessern?

Evertine: Wir haben viel von der ersten IWE
gelernt und viele wertvolle Rickmeldungen
von Lieferanten und Besuchern erhalten.
Insgesamt war die Veranstaltung ein grof3er
Erfolg, mit einem hohen Mal3 an



INTERVIEW

Engagement und positivem Feedback

der Teilnehmer. Wir haben unter ande-

rem gelernt, wie wichtig ein klarer und gut
organisierter Zeitplan fur die Veranstaltung
ist, der ausreichend Zeit fUr Networking
und Produktvorfihrungen bietet. Wir
erhielten auch die Rickmeldung, dass sich
einige Teilnehmer mehr Fortbildungsver-
anstaltungen oder Workshops gewlnscht
hatten. Wir werden diese Erkenntnisse bei
der Planung der IWE 2023 berlcksichtigen
und uns bemuhen, die Veranstaltung fur
unsere Lieferanten und Besucher

noch besser zu machen.

Die erste IWE stand ganz im Zeichen
des bereits erwahnten Austausches
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zwischen euren Kunden und euch
so-wie zwischen euren Kunden und
euren Lieferanten. Baut auch die IWE
2023 auf diesemFundament auf?

Evertine: Ja, die IWE 2023 baut auf dem
Fundament der vorherigen Veranstal-
tung auf. Der Schwerpunkt liegt darauf,
den Lieferanten eine Plattform zu bieten,
auf der sie ihre neuesten Produkte und
Innovationen vorstellen k&nnen, und den
Teilnehmern die Mdglichkeit zu geben,
sich mit Fachleuten aus der Branche zu
vernetzen und auszutauschen. Wir werden
auch das Feedback und die Vorschlage
der ersten Veranstaltung einbeziehen, um
das Gesamterlebnis fur Anbieter und
Besucher zu verbessern.
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INTERVIEW

Wo wir gerade eure Lieferanten erwéh-
nen: kannst du schon verraten, wer von
euren Lieferanten vor Ort sein wird?

Evertine: Wir sind noch dabei, die Liste der
Lieferanten fUr die IWE 2023 zu vervollstan-
digen, aber wir kdnnen bestéatigen, dass wir
eine breite Palette von Unternehmen aus
der gesamten Branche haben werden. Wir
werden die volistédndige Liste der Anbieter
kurz vor der Veranstaltung bekannt geben.

Plant ihr Veranderungen zum Ablauf
gegeniiber dem Vorjahr, als die Kunden
aus dem Einzelhandel in kleinen Gruppen
durch den Showroom von ONE-DC
gefihrt wurden, um sich an verschie-
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denen Stationen (iber Produkte, Marken
etc. informieren zu lassen?

Evertine: Wir haben uns das Feedback und
die Anregungen der letzten Veranstaltung zu
Herzen genommen und daran gearbeitet,
das Gesamterlebnis fir Anbieter und Be-
sucher der IWE 2023 zu verbessern. Auch
in diesem Jahr liegt unser Hauptaugenmerk
darauf, Wissen zu vermitteln und unsere
Besucher zu inspirieren. Um dies zu errei-
chen, haben wir unser Programm umgestalt-
et und bieten nun auch Vortrage von wichti-
gen Mitgliedern der EQOM Group an, die ihr
Fachwissen zu verschiedenen Themen der
Branche weitergeben werden. AuBerdem
haben wir inspirierende Redner eingeladen,

die Uber Einzelhandelstrends und Marketing »
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sprechen und unseren Teilnehmern wertvolle
Einblicke gewahren. Wir sind noch dabei,
das Programm fUr die IWE 2023 festzulegen,
aber wir freuen uns darauf, diese neuen
Maoglichkeiten anzubieten und andere Wege
zu erkunden, um Produkte zu présentieren
und unseren Lieferanten und Besuchern ein-
en Mehrwert zu bieten. Unser Ziel ist es, eine
ansprechende und informative Veranstaltung
zu schaffen, die Innovation und Wachstum

in Branche fordert.

Welche weiteren Programmpunkte kén-
nen die Besucher erwarten, wenn wir nur
Uber den ‘Business’ Teil der Veranstal-
tung sprechen?

Evertine: Neben den Vortréagen erwartet die
Besucher auf der IWE 2023 eine Vielzahl

weiterer geschéftsorientierter Aktivitaten. Wir
werden eine Reihe von Anbietern haben, die
inre neuesten Produkte und Dienstleistungen
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vorstellen und den Teilnehmern die Moglich-
keit geben, neue Marken und Innovationen
zu entdecken. AuBerdem wird es Network-
ing-Veranstaltungen und Diskussionsrunden
geben, bei denen sich die Teilnehmer mit
Gleichgesinnten und Experten der Branche
austauschen kdnnen. Unser Ziel ist es, ein
umfassendes Programm zu erstellen, das
fUr jeden in der Branche etwas bietet.

Parties, gemeinsame Restaurantbe-
suche, eine Stadtfiihrung durch Gron-
ingen... letztes Jahr sind die Besucher
in den Genuss eines tollen Entertain-
ment-Programms gekommen. Worauf
dirfen sich eure Besucher

dieses Jahr freuen?

Evertine: Unser Hauptaugenmerk liegt zwar
auf einem wertvollen Businessprogramm,
aber wir wissen auch, wie wichtig es ist,
unseren Besuchern ein angenehmes und
unvergessliches Erlebnis zu bieten. Wir
arbeiten derzeit an Planen fur ein Unterhal-
tungsprogramm, um den Teilnehmern die
Mdglichkeit geben, sich zu entspannen und
in einem entspannten Rahmen mit Gleich-
gesinnten in Kontakt zu treten. Wir kbnnen
zwar noch keine genauen Einzelheiten
bekannt geben, aber die Besucher kénnen
sich auf eine Reihe unterhaltsamer Aktivi-
taten freuen, in denen sich auch die Kultur
Groningens widerspiegeln wird. Wir sind
bestrebt, eine rundum runde Veranstaltung
zu schaffen, die sowohl einen informativen
als auch einen sozialen Wert fUr unsere
Teinehmer hat. e
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INTERVIEW

.Um es einfach auszudrtcken, die Play
Wiv Me Produkte sind einfach zum Kaputtlachen.”

Creative Conceptions hat sich die weltweiten Vertriebsrechte fir Play Wiv Me gesichert

PlayWivMe hat sich

auf Spiele fiir Er-
wachsene spezialisiert,
die Junggesellen- oder
Junggsellinnenab-
schiede und Partys

eine besondere Wiirze
geben. GroBe Bekan-
ntheit erlangte das
britische Unternehmen
durch das ‘Cum Face’
game, das besonders in
den Sozialen Medien fiir
Furore sorgte. Fiir den
Vertrieb der Produkte
ist ab sofort Creative
Conceptions verant-
wortlich — und das welt-
weit! eLine hat mit Chris
Bowles, Geschéftsfiihrer
von Creative Concep-
tions, gesprochen, um
mehr Uber die Distri-
butionsvereinbarung in
Erfahrung zu bringen.

Seid ihr durch die Veroffentlichung
und den darauffolgenden Erfolg
des heute nun legendaren ‘Cum
Face’ Spiels auf Play Wiv Me
aufmerksam geworden?

Chris Bowles: Bereits bei seiner
Markteinfuhrung erregte Cum Face viel
Aufmerksamkeit und verbreitete sich
bald viral auf den bekannten Social-Me-
dia Plattformen. Infolgedessen fragten
unsere Kunden danach, so dass wir
auf die Marke Play Wiv Me aufmerksam
wurden und uns schon bald fur sie
interessierten. Wir setzten uns mit den
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Chris Bowles,
Geschéftsfiihrer von
Creative Conceptions

damaligen Distributoren der Marke in
Verbindung und erkannten bald, dass
es vier weitere Produkte gab, die eben-
S0 viel Spal3 machten und fUr die wir
einen riesigen Markt sahen. Zunachst
nahmen wir nur das Cum Face Spiel
auf, aber aufgrund des gestiegenen
Interesses an der Marke erweiterten
wir das Sortiment und nahmen die
anderen SKUs mit auf.

Euer Unternehmen hat sich nun die
weltweiten Distributionsrechte der
Produkte von Play Wiv Me gesichert.

www.ean-online.com - 05/2023



Wie ist es zu dieser Vereinbarung
gekommen?

Chris: Play Wiv Me passt sehr gut zu unser-
er Produktpalette. Als Hersteller von Spielen,
Scherzartikeln und anderen Produkten fur
Erwachsene hat Creative Conceptions das
groBte Sortiment an Spielen und vergleich-
baren Artikeln fur Paare und Play Wiv Me
passt gut in dieses Produktportfolio. Wir
sahen eine gute Mdglichkeit, die Play Wiv
Me Produkte auf dem US-Markt zu ver-
kaufen, da sie zu den Junggesellen- und
Junggesellinnen-Produkten in unserem
eigenen Sortiment passen. Der Erfolg des
Cum Face Spiels hat maBgeblich dazu
beigetragen, dass die Leute Play Wiv Me
Produkte gekauft haben und nun kdnnen wir
sehen, dass sich auch die anderen SKUs
gut verkaufen, seit wir sie ins Portfolio
aufgenommen haben.

Welche Stérken besitzt Play Wiv Me
eurer Meinung nach? Warum sind die
Alleinstellungsmerkmale der Produkte so
Uiberzeugend?

Chris: Um es einfach auszudrticken, die
Play Wiv Me Produkte sind einfach zum
Kaputtlachen. Sie sind lustig, sie sind daftir
bekannt, dass sie Party-Erlebnisse fur
Erwachsene aufwerten und sie kénnen
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Der Bestseller: die Penis Ice Luge

nicht nur in Erotikgeschéften verkauft zu
werden, sondern auch in den Mainstream-
markt vorzudringen. Es gibt eine Menge
Maoglichkeiten, wo die Produkte angeboten
werden koénnen, denn letztendlich gibt es
nichts Vergleichbares auf dem Markt. Das
Tolle an den Produkten von Play Wiv Me ist,
dass sie bekannten Spielen, die die Leute
lieben, einen neuen frechen Touch geben.
Ich denke, dass sie deshalb so einzigartig
sind, weil die Leute die Inspiration die in den
Produkten steckt, erkennen, zum Beispiel
weil3 jeder, was eine Ice Luge (Eisskulptur,
die aus einem groBen Eisblock besteht,

der einen schmalen Kanal hat, durch den
FlUssigkeiten- meistens Alkohol - gegossen
wird) ist, aber sie denken nicht unbedingt an
einen Penis - es ist dieser freche Touch, der
die Leute nach mehr verlangen lasst.



INTERVIEW

Das fast schon legendére
Cum Face Spiel

Warum passen die Produkte der Marke in
euer Sortiment?

Chris: Wie bereits erwahnt, passen die Play
Wiv Me Produkte perfekt zu den anderen
Junggesellen- und Junggesellinnenpro-
dukten in unserem Sortiment, da es sich
um lustige, neuartige Produkte handelt, die
Aufmerksamkeit erregen. Es macht Sinn
fUr uns, mehr Spiele in unserem Portfolio zu
haben. Das Ganze passt auch zu unser-
em Vertriebsmodell in GroBbritannien, das
darauf abzielt, bestimmte Produkte des
Erotikmarkts in mehr Mainstreamkanéle

zu bringen.

Welchen Stellenwert geniesst die
Produktkategorie ‘Partyspiele,
Trinkspiele, Scherzartikel etc.’
heute in unserem Markt?

Chris: Der Markt fur diese Produkte ist von
enormer Bedeutung und wird immer wich-
tiger. Dinge wie Junggesellen- und Jung-
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gesellinnenabschiede und ahnliche Events
fur Erwachsene haben die Mdglichkeit
geschaffen, dass sich mehr und mehr dieser
Produkte Uber den traditionellen Erotikmarkt
hinaus ausbreiten und in Mainstreammarkte
vordringen. Wir haben es an dem viralen
Erfolg gesehen, den Cum Face in seinen
Anfangen hatte. Partyspiele und ahnliche
Produkte fur Erwachsene kdnnen Veranstal-
tungen durch Spaf3, Lachen und ein wenig
Albernheit aufwerten. Es gibt so viele freche
Spiele, Gags und Geschenke, die heute
erhaltlich sind, und ich habe keinen Zweifel
daran, dass wir in Zukunft noch mehr
davon sehen werden

Wie viele Produkte von Play Wiv Me sind
derzeit bei euch zu bekommen und um
was handelt es sich dabei?

Chris: Wir verkaufen derzeit 6 SKUs der
Marke Play Wiv Me, die alle in den Bereich
der lustigen Spiele und Scherzartikel fallen.
Wir bieten derzeit Cum Face, Beer Boobs,
Fondle, die Huge Penis Ice Luge, Bigger
or Smaller Penis Edition und die neueste
Version Bigger or Smaller Boobs an.

In den letzten Monaten habt einige Play
Wiv Me Produkte auf Messen unseres
Marktes prasentiert. Wie ist das Ergeb-
nis ausgefallen? Besteht eine Nachfrage
nach diesen speziellen Produkten?

Chris: Ja. Als wir das erste Mal auf die

Marke Play Wiv Me stieBen, hatten wir das »
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Zum Play Wiv Me Chris: Die Tatsache, dass es uns gelungen

SIAlIEK el CIE ist, eine weltweite Vertriebsvereinbarung zu
Conceptions gehéren

auch die Spiele ,Fondle* schlieBen, ist groBartig fur uns. Es unter-

und ,Beer Boobs*

Geflhl, dass es eine riesige Nachfrage nach
diesen Produkten geben wirde, und seit

wir sie auf verschiedenen Messen und in
Gesprachen mit Kunden gezeigt haben,
hatten wir einige wirklich gute Bestellungen
und Nachbestellungen der Artikel, die wir auf
Lager haben. Am meisten Uberrascht hat
uns wahrscheinlich die riesige Penis-Eis-
skulptur, die sich als einer der Bestseller des
Sortiments herausgestellt hat, aber wir sind
sehr zufrieden mit der gesamten Entwick-
lung. Insgesamt hatten wir auf unseren
letzten Messen in den USA eine wirklich gute
Resonanz, und im April haben wir die Marke
auf der EroSpain zum ersten Mal auf dem
europdischen Markt vorgestellt.

lhr habt euch - wie bereits erwéhnt - die
weltweiten Distributionsrechte fiir die
Produkte von Play Wiv Me gesichert -
und das weltweit! Was bedeutet dieser
Schritt fir euch als Unternehmen?
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streicht, was wir zu erreichen versuchen:

auf allen Méarkten der Welt zu wachsen.
Einen weltweiten Vertrieb mit einer Marke zu
erreichen, ist eine tolle Leistung. Wir nehmen
diese Herausforderung ernst und freuen uns
auf die neuen Markte, die wir mit Play Wiv
Me erobern wollen, um Wachstum mit

der Marke zu erzielen.

Kannst du etwas Uber eure Vertriebsstrat-
egie erzdhlen? Wie wollt ihr die Play Wiv
Me Produkte weltweit vermarkten?

Chris: Wir haben bereits auf den Messen,
die wir in den letzten Monaten besucht
haben, welche Aufmerksamkeit die Marke
Play Wiv Me erhalt und wir werden die Pro-
dukte auch weiterhin auf weiteren Messen in
verschiedenen Méarkten sowie auf digitalen
Events prasentieren, um die Markenbe-
kanntheit zu starken. Wir wissen, dass jeder,
der die Produkte sieht, sie liebt, und wir

sind sicher, dass sich der Erfolg mit
zunehmender Bekanntheit der Marke

weiter entwickeln wird.

Fir welche Markte eignen sich die Pro-

dukte? Sind sie auf den Erotikmarkt fest-
gelegt oder ist auch denkbar, dass sie im
Mainstream angeboten werden kénnen?

Chris: Ja, das kdnnen sie, und sie tun es
bereits. Es gibt bestimmte Onlineshops,
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INTERVIEW

Die Kartenspiele ,Bigger
or Smaller Penis edition*

und ,Bigger or Smaller
Boobs version*

die mit Geschenken handeln, und andere
Mainstream-Kanale, die die Play Wiv Me
Produkte bereits aufgenommen haben

- insbesondere fur die Produktkategorie

der Junggesellen- und Junggesellinnen-
abschiede. Unser Hauptmarkt ist jedoch
der Erotikmarkt, den wir weiter ausbauen
wollen. Daher werden wir zunachst starker
in den amerikanischen sowie internationalen
Erotikmarkt vordringen, um dann in den
kommenden Monaten weiter in den Main-
streammarkt zu expandieren. Letztendlich
wollen wir versuchen, so viele Markte wie
maglich zu erreichen, und wir haben bereits
Anfragen aus Landern erhalten, von denen
wir nie gedacht hatten, dass sie Interesse
bekunden wirden.

Mit welcher Unterstiitzung von eurer
Seite kdnnen eure Partner aus dem
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Einzelhandel und/oder dem GroBhandel
rechnen? Wie wollt ihr diesen helfen, mit
Play Wiv Me erfolgreich zu sein?

Chris: Unser Kundenstamm wachst stan-
dig, und unsere Vertriebsstrategie besteht
darin, die Kunden so gut wie moglich zu
betreuen und sicherzustellen, dass sie von
uns den bestmdglichen Service und das
beste verflgbare Produktportfolio erhalten.
Aus diesem Grund versuchen wir immer,

die bekanntesten Marken der Branche zu
bekommen. Was das Marketing angeht, so
arbeiten wir mit Play Wiv Me daran, auf dem
viralen Erfolg von Cum Face aufzubauen und
zu sehen, ob wir mit einigen der anderen
Produkte einen ahnlichen Erfolg erzielen kon-
nen. Wir wissen, dass es sich um Produkte
handelt, die sich viral verbreiten kénnen, und
Play Wiv Me hat Erfahrung darin, wie man
das erreicht. Wir arbeiten also im Hintergr-
und daran, das voranzutreiben, und dann
wird es hoffentlich Moglichkeiten fur bestim-
mte Kunden geben, diese Mdglichkeiten zu
nutzen, wenn wir einen Anstieg

der Nachfrage feststellen.

Kannst du noch etwas zu den kommen-
den Produktveréffentlichungen von Play
Wiv Me sagen? Worauf diirfen wir uns in
den nachsten Monaten freuen?

Chris: Wir haben eine Reihe wirklich groBar-
tiger Produkte in der Pipeline, aber leider
koénnen wir im Moment noch nichts verraten,
aber wir werden den Markt auf jeden Fall
informieren, sobald sie verfigbar sind. e
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INTERVIEW

,,Die /ukunft von Nu Sensuelle

sieht sehr vielversprechend aus!”

Ein Interview mit Patrick Lyons, dem neuen Geschaftsfuhrer von Nu Sensuelle

Anfang Mérz ist Patrick
Lyons zum Geschéfts-

fiihrer von Nu Sensuelle
ernannt worden

Anfang Marz ist es offiziell verkiindet worden: Patrick

Lyons, der seit 2020 fiir Nu Sensuelle als Chief Strategy Officer
gearbeitet und groBen Anteil daran hat, dass die Marke heute
da steht, wo sie steht, ibernimmt als neu ernannter CEO die
Unternehmensleitung. In einem Gespréch mit eLine gibt er
Auskunft dartiber, wohin die Reise von Nu Sensuelle unter
seiner neuen Agide gehen wird
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Es ist zwar schon ein Weilchen
her, dass du zum CEO beférdert
wurdest, dennoch wollen wir dir
dazu nachtréaglich gratulieren.
Wie fiihlt es sich an, an der Spitze
von Nu Sensuelle zu stehen?

Patrick Lyons: Es ist unglaublich
und sehr befriedigend. Bei Nu Sen-
suelle zu sein, ist unglaublich. Das
Eigentiimerteam, Barry und Thao,
hat mir erlaubt, Anderungen vorzu-
nehmen, die ich fur notwendig hielt,
um Nu Sensuelle zu neuen Héhen
zu fuhren. Und mehr noch da die
Position des CEO eine enorme Ver-
antwortung mit sich bringt, ist es ein
Segen, die volle Unterstitzung von
Barry und Thao zu haben.

Du kannst auf eine lange Karri-
ere in der Sex Toy Industrie zu-
rickblicken. Wann hast du unser
Industrie angefangen und welche
Stationen in deiner Karriere waren
besonders pragend fiir dich?

Patrick: Ich hatte die Gelegenheit,
mit einflussreichen Flhrungskraften
in der Erotikbranche zusammenzuar-
beiten. Der erste war Larry Garland
beim US.GroBhandler Eldorado.

www.eline-magazine.de - 05/2023



Larry hat mir nicht nur alles Uber das Dis-
tributionsgeschaft beigebracht, sondern
auch seine aggressive Herangehensweise
Geschafte zu machet und seinen ewigen
Wunsch, starke Beziehungen mit Kunden
und Herstellern zu pflegen, vermittelt Der
zweite war der groBartige Nick Orlan-
dino. Nick brachte mich zu Pipedream
und machte mich mit der Herstellung in
groBem MaBstab vertraut. Nick traf seine
Entscheidungen mit Bedacht, aber er
liebte das schnelle Tempo. Beide sind
Ikonen in unser Branche und ich bin froh,
sie gekannt und so eng mit ihnen zusam-
mengearbeitet zu haben.

Wie haben die beiden (und andere)
dir bei deiner Karriere geholfen?

Patrick: Wahrend meiner gesamten
Laufbahn sowohl in der Mainstream- als
auch in der Erotikbranche habe ich die
Gelegenheit gehabt, Geschéftspraktiken
mutig anzupassen bzw. zu &ndern, um
das Umsatzwachstum zu unterstitzen Im
Mainstream habe ich Unternehmen vor
dem Konkurs bewahrt, ich habe Ges-
chéaftsmodelle so umgestellt, dass sie
mehr auf den Verbraucher ausgerichtet
sind, und ich habe jungen Unternehmen
geholfen, Marktanteile zu gewinnen. In der
Erotikbranche habe ich dhnliche Aufgaben
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mit groBem Erfolg erledigt. Und obwohl ich
von Natur aus vorsichtig bin und versuche,
Probleme zu verstehen sowie zu erkennen,
wie sich bestimmte Entscheidungen auf
das Geschéaft auswirken kdnnten, haben
mich meine Mentoren dazu gedrangt,
groBer zu denken und schneller

zu werden.

Im Jahr 2020 hast du dich Nu Sen-
suelle angeschlossen — damals als
Chief Strategy Officer. Warum hat das
zwischen euch so gut gepasst? Was ist
fir dich das Besondere an der Arbeit
bei Nu Sensuelle?

Patrick: Nu Sensuelle war auf der Suche
nach Wachstum und wollte sich zu

einer fuhrenden Marke in der Branche
entwickeln. In unseren zahlreichen
Gesprachen stellte ich fest, dass die
Produkte erstaunlich waren und eine
groBe Anhangerschaft hatten. Aber die
Marke kommunizierte den Einzelhandlern
und Verbrauchern nicht, was sie wirklich
ausmacht: namlich die markeneigenen
Motoren, die von der Mitbegrinderin Thao
Luu-Brinberg entwickelt werden. Thao
kreiert diese Motoren, um ein bestimmtes
Geflhl, eine bestimmte Intensitat und
Vibration zu erzeugen, und niemand
wusste von ihrer Geschichte. Mit der



INTERVIEW

UnterstUtzung von Barry und Thao hatte
ich die volle Kontrolle, um die Anderungen
vorzunehmen, die ich fur notwendig hielt.
Wir sind immer noch ein kleiner Hersteller,
aber wir haben durch die Anderungen, die
wir vorgenommen haben, mehr Anerken-
nung und Unterstltzung von unseren
Kunden erhalten.

In der offiziellen Pressemitteilung zu
deiner Beférderung zum CEO wurden
einige deiner Verdienste aufgezahlt
und wie du dazu beigetragen hast,

Nu Sensuelle zu dem zu machen, was
es heute ist. Was waren deine gréBten
Erfolge in deiner Zeit als CSO?

Patrick: Nu Sensuelle wurde als Erfinder
der ‘Superbullet’ Kategorie bekannt, als
wir den Point Bullet einfUhrten. Als CSO
war ich in der Lage, unsere Markenposi-
tionierung zu entwickeln, die beschreibt,
was Nu Sensuelle so einzigartig im Sex
Toy Markt macht. Von unserem hausei-
genen hochwertigen Silikon Uber unser
zZielgerichtetes Produktdesign bis hin zu
den zehn eigenen Motoren, die von
unserem Mitbegrinder Thao entwickelt
wurden, ist Nu Sensuelle einzigartig in der
Erotikbranche. Um den Einzelhandlern

zu verdeutlichen, dass der Motor ebenso
wichtig ist wie die Form des Produkts,
haben wir ein Klassifizierungssystem

fUr unsere Motoren entwickelt. Die
Uberarbeitete Verpackung folgt einem
Farbcodierungssystem, das angibt,
welcher Motor in dem Produkt steckt. »
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INTERVIEW

Wir konnten dieses System verfeinern,
indem wir Uber 100 Geschéafte besucht
haben und beobachteten, wie die
Verbraucher nach Produkten suchen.

Nu Sensuelle gibt es seit 15 Jahren.
Wie wird die neue Ara mit dir an der
Spitze aussehen?

Patrick: Die Zukunft von Nu Sensuelle
sieht sehr vielversprechend aus! Wir haben
gerade unser erstes App-basiertes Pro-
dukt eingefuhrt und werden bald weitere
Produkte hinzufigen. Wie alles, was wir
tun, wird auch unsere App leistungsstark
und einzigartig sein - und das zu Prei-
sen unter 100 Dollar. Wir haben auch
Marktsegmente und Verbrauchergruppen
identifiziert, die unterversorgt sind, und
entwickeln Produkte fur diese Markte.
Und schlieBlich werden wir unser Eigen-
markenprogramm einfihren, das die
niedrigsten Mindestbestellmengen,
Produkte hdchster Qualitat und
einzigartige Mdglichkeiten bietet.
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Wie sehen eure Pléne fir die nachsten
Jahre aus? Wo wirst du als neuer
Geschaftsfiihrer gemeinsam mit
deinem Team die Hebel ansetzen,

um die Marke Nu Sensuelle

weiter auszubauen?

Patrick: App-basierte Produkte sind eine
Notwendigkeit, aber wir werden unseren
Werten treu bleiben und Intimitat und
Bindungen auch Uber groBe Entfernun-
gen ermoglichen. Wahrend App-basierte
Produkte mehr auf die Cam-Industrie
abzielen, werden sich unsere mehr auf
den Aufbau einer intimen Beziehung
zwischen Menschen konzentrieren.

Im Juli werden wir eine Erweiterung von
Nu Sensuelle einflihren, indem wir eine
Marke schaffen, die sich an Menschen
richtet, die einen Penis und/oder eine
Prostata besitzen. Diese Produkte werden
per App und Fernsteuerung zu kontrollie-
ren sein und dem Nutzer Mdglichkeiten,
sich zu erkunden, wie es sie noch

nie gegeben hat.

Viele sagen, dass es im Sex Toy Markt
nur eine Gewissheit gibt: ndmlich den
stetigen Wandel. Wie soll Nu Sensuelle
unter deiner Fiihrung die gegenwaérti-
gen und zukiinftigen Herausforderun-
gen des Sex Toy Markts meistern?

Patrick: Die Verbraucher werden im-
mer informierter und ihr BedUrfnis nach
besseren Produkten wachst weiter, und

das gefallt uns! Wir kreieren Produkte, die)
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INTERVIEW

den Zweck haben, Bindung und Intimitat
zu fordern. Durch die Kombination aus
Verbraucherforschung und Handler-
betreuung stellen wir sicher, dass Nu
Sensuelle an der Spitze der Trends steht
und den Verbrauchern Wege ebnet, sich
mit ihrem wahren sexuellen Selbst zu
verbinden. Wir scheuen uns nicht, Fragen
zu stellen oder unsere Produktstrategie
an die Bedurfnisse der Verbraucher anzu-
passen. Unser engagierter Produktion-
spartner ermdglicht es uns, flexibel

und effizient zu sein.

Da der GroBteil unserer Leser aus
Europa kommt, wiirden wir gerne er-
fahren, wie eure Plane speziell fiir den
europaischen Markt aussehen? Wird
es zum Beispiel Anderungen in eurer
Distributionsstrategie geben?
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Patrick: Wir haben unsere Reise nach
Europa gerade erst begonnen und schét-
zen das Engagement und die Unter-
stitzung von SCALA und ABS. Wir freuen
uns darauf, die Marke und das Produkt
bekannter zu machen und die Zahl der
Einzelhandler, die unsere Produkte
fUhren, zu erhdhen.

Wenn du den Status-quo des Sex Toy
Markts mit wenigen Worten beschrei-
ben misstest, welche Worte wiirdest
du wéhlen?

Patrick: In den letzten funf Jahren hat
sich unsere Industrie von einer konsoli-
dierten zu einer fragmentierten Industrie
entwickelt. In einer fragmentierten Indus-
trie muss man flexibel und zielgerichtet
sein und eine klare Richtung einschlagen.
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lch habe Gber 900 Sex Toys ausprobiert.”

Epiphora zieht nach 15 Jahren als Sex Toy Testerin Bilanz

Sex Toy Testerin und
Bloggerin Epiphora

Wer gedacht hat, dass Sex Toy Tester vor allem darauf aus sind, den Geschéftsfiihrern von Sex Toy
Unternehmen ihre Meinung zu geigen, den belehrt die &uBerst erfahrene Sex Toy Testerin und
Bloggerin Epiphora (www.HeyEpiphora.com) eines Besseren. Sie sagt, dass sie und ihresgleichen
sich nicht darum scheren, dass sie mit ihren ehrlichen und oftmals bissigen Kritiken daftir sorgen,
dass Geschiftsfiihrer, Marketingmanager und Produktentwickler nachts still und leise in ihr
Kissen weinen. Die Sex Toy Tester Community misse sich auch gar nicht mit Unternehmen
anlegen, deren Produkte eine schlechte Qualitit aufweisen oder die mit ihren Marketingaussagen
das Blaue vom Himmel versprechen. Diese Aufgabe wiirden ndmlich die Fans und Follower der
Produkttester tibernehmen. In diesem Interview unterzieht sie der Industrie eine Art Priifung

oder Bewertung. Diese féllt seshr moderat aus, denn es zeigt sich dass sie seit ihrem Debdit

als Produkttesterin vor 15 Jahren einiges zum Guten gewandelt hat.
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Du hast die Sex Toy Industrie im Laufe
der Jahre oft fur alles Mégliche kritisiert
- von haarstraubenden Marketingauss-
agen Uber schlechte Produkttechnik bis
hin zu unfairer Behandlung des Person-
als. Wo stehen wir 2023? Gab es eine
positive Entwicklung?

Epiphora: Ohne Zweifel, die gab es! Ich
denke daran, wie die meisten Verpackun-
gen von Sex Toys aussahen, als ich 2007
mit dem Bloggen begann. Damals etwas
zu sehen, das nicht darauf abzielte, dich
Zu erregen, war selten. Darin befand sich
vielleicht ein ausdtnstender Dildo,
Analkugeln an einem buchstéblichen
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Faden oder, wenn man Glick hatte, ein
Vibrator aus Hardplastik. Die Fortschritte in
Design, Material und Funktionalitat, die wir
in den letzten Jahren erlebet haben, waren
astronomisch. Ausgefallene Marketin-
gaussagen werden jedoch nie aussterben.
Sie sind nur weniger abstoBend geworden.

Du bist seit vielen Jahren in der Sex Toy
Tester und Sex Toy Blogger Community
aktiv. Wo steht diese Community in der
Industrie im Moment? Wie groB ist ihr
Einfluss auf die Branche heutzutage,
vor allem im Vergleich zu vor zehn

oder mehr Jahren?



INTERVIEW

Epiphora: Das ist jetzt 15 Jahre her, was
wirklich verrUckt ist. Ich war einer der
ersten Sex Toy-Blogger und das Internet
fUhlte sich damals so angenehm klein an.
Ich hatte das Gefihl, dass Blogger wirklich
eine Stimme hatten. Aber dann kam der
Aufstieg und die Dominanz von Social
Media. Jetzt findet ein GroBteil des ‘Di-
skurses’ Uber Sex Toys auf diesen Plattfor-
men statt, wo wir uns an willktrliche und
sexnegative Regeln halten missen und
von Influencern umgeben sind, die dafir
bezahlt werden, Ramsch zu verhdkern.
Damit mochte ich ausdriicken, dass ich
nicht glaube, dass Blogger einen wesen-
tlichen Einfluss auf die Branche haben.
Nur eine Handvoll Unternehmen hat mir
gesagt, dass sie ihre Produkte aufgrund
meiner Rezensionen verbessert haben. Ich
habe dabei geholfen, einige Prototypen zu

94 ;

testen, aber nicht sehr viele. Die Content
Creator von heute beeinflussen nicht die
Unternehmen, sondern die Verbrauch-
er - und zwar in einem Ausmal, wie wir
es noch nie erlebt haben. Es braucht nur
einen einzigen TikTok und schon kann
jedes noch so mittelmaBige Toy in den
Verkaufscharts nach oben rasen. Deshalb
kampfe ich daflr, dass die Menschen
sich von all den mittelméaBigen
Produkten fern halten.

In welchen Bereichen haben sich die
Unternehmen am meisten verbessert?

Epiphora: Die Priorisierung von Silikon war
ein wichtiger Punkt sowie die Umstellung
auf wiederaufladbare Batterien. Ich habe
das Gefuhl, dass sich die Art und Weise,
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wie Unternehmen mit den Verbrauchern
sprechen, verandert hat. Die Verbraucher
werden jetzt wie intelligente Erwachsene
behandelt und nicht mehr wie hirnlose,
geile Tiere. Im digitalen Zeitalter sind
Unternehmen nicht mehr irgendwelche ge-
sichtslose Gebilde, die auf der Rickseite
der Verpackung aufgeftihrt sind - sie sind
offentlich, vor allem in den Sozialen Me-
dien, sie haben Meinungen und vertreten
Werte. Ich denke, das ist eine gute Sache.
Es macht sie rechenschaftspflichtig, zu-
mindest bis zu einem gewissen Grad.

Wo haben wir dagegen noch groB3en
Nachholbedarf?

Epiphora: Ich sage es mal frei heraus:
wir haben Cunnilingus immer noch nicht
richtig simuliert. Womanizer ist ein Schritt

9% :

in diese Richtung, aber ich suche nach
Nuancen, Variationen und einer simulierten
Zunge, die mit dem Saugen einhergeht.
Generell finde ich es seltsam, dass wir
nicht Toys fUr die auBere Nutzung haben,
die sich irgendwie auf interessante Weise
bewegen. Ich hoffe, dass es bald mehr
davon geben wird. Und wenn wir schon
dabei sind, sollten wir daflr sorgen, dass
die Produkte leiser werden... und kann
bitte jemand mehr Toys aus Edelstahl
und Holz herstellen? Ich bin von denen,
die ich habe, gelangweilt.

Viele Unternehmen und Marken regi-
eren geschockt, wenn sie oder ihre
Produkte kritisiert werden. Aber was
genau kénnen Produkttester und auch
erfahrene Konsumenten sehen, was
Hersteller nicht sehen? Wie hat sich
zum Beispiel deine eigene Sichtweise
entwickelt? Ist es allein die Erfahrung,
oder sehen deine Kollegen und du Sex
Toys irgendwie mit anderen Augen?

Epiphora: Niemand will die Fehler in sein-
en eigenen Produkten sehen. Das ist mir
klar. Und ich weil3, dass in der Herstellung
von Toys eine Menge Arbeit steckt. Aber
meine Kritiken sind - in der Regel - kein
Angriff auf die Schopfer - sie sind vielmehr
ein Versuch, meine Leser aufzuklaren. Ich
muss falsche Marketingbehauptungen und
Produktversprechen entkraften, auf Man-
gel hinweisen und das Vergnigungspoten-
zial ehrlich einschéatzen. Ich denke, das ist
definitiv eine Fahigkeit. Es ist eine Kunst,
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Nuancen zu artikulieren und ein Gleichge-
wicht zwischen dem Objektiven und dem
Subjektiven herzustellen. Meine umfas-
sende Erfahrung gibt mir einen Blickwinkel,
den der Durchschnittsverbraucher nicht
hat. Ich habe Uber 900 Sex Toys ausprobi-
ert und ich bezweifle stark, dass irgendein
CEO in der Industrie da mithalten kann.

Kannst du uns noch verraten, was
derzeit in eurer Community heiB3
diskutiert wird?

Epiphora: Nun, die Nachricht vom Ende
von Lora DiCarlo hat in der Community
sicherlich fUr einige Aufregung gesorgt.
Viele von uns empfinden das als eine Art
Gerechtigkeit oder Karma. Zu Beginn
hatten wir nur mit dem Unternehmen zu

98 :

kampfen, weil ihr Flaggschiffprodukt,

der Osé, eine Katastrophe war. Riesig,
verdammt unhandlich, schmerzhatft ...
dieses Toy hielt nichts von dem, was ihr
Hochglanzmarketing versprochen hat.
Aber die negative Meinung Uber Lora
DiCarlo verstéarkte sich, als enemalige
Angestellte anfingen, Insider-Geschichten
Uber ihre Zeit dort zu erzahlen. Es ist

eine Sache, schlechte Produkte herzu-
stellen, aber seine Mitarbeiter mies zu
behandeln, ist ungeheuerlich. Das
vergisst man nicht. e

Dieses Interview wurde
uns bereitgestellt von

Colleen Godin, EAN U.S.
Korrespondentin

www.eline-magazine.de - 05/2023



ORION

WHOLESALE

MEETS

ORION-WHOLESALE.com

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

©
)
Q
h
o
@
N




MONTHLY MAYHEM

L

Wenn es eine Marke in der Sexual
Wellness Industrie gibt, die durch
ihren starken Pioniergeist besonders
tiefe Spuren hinterlassen hat bzw.
hinterldsst, dann ist es TENGA.
Aber was ist eine Marke ohne Kom-
munikation? Hier kommt lkenna
Lewis-Miller ins Spiel, TENGAs PR &
Marketing Director. Im Monthly May-
hem spricht er dariiber, wie es ist, fiir
ein Pionierunternehmen zu arbeiten
und wie froh er dartiber ist, endlich
seinen Weg in die Sexual Wellness
Industrie gefunden zu haben.

Ist es ein Fluch oder ein Segen, fiir
ein Pionierunternehmen zu arbeiten,
das den Markt revolutioniert hat?

Ikenna Lewis-Miller: Es ist zu 100%
ein Segen. Es gibt eigentlich keine
Nachteile, wenn man fir ein Unter-
nehmen arbeitet, das versucht, einen
derart positiven Einfluss auf das Leben
der Menschen zu haben. Die Mis-
sion von TENGA, Sexualitat in den
Mainstream zu bringen, damit alle sie
genieBen kdnnen, ist seit langem das
Motto des Unternehmens. Denn wir
sind der Meinung, dass Sexualitat so
naturlich ist wie Schlafen und Essen,
und deshalb sollten die Produkte, die
dies unterstttzen, mit Stolz und
Unbeschwertheit genossen werden.
Das ist eine sehr starke Botschaft.

Welchen Berufswunsch
hattest du als Kind?

lkenna Lewis-Miller: Profi-
FuBballer wahrscheinlich.

Wie ist es zum Einstieg in die Love
Toy Branche gekommen?

lkenna Lewis-Miller: Ich habe zuvor
fur eine weltweit agierende Kommu-
nikationsagentur gearbeitet und eine
Marke aus dem Sexual Wellness
Marke gehdrte zu unseren Kunden.
Nachdem ich diesen Kunden betreut
hatte, wurde mir schnell klar, dass
der Sexual Wellness Markt zu meiner
Leidenschaft geworden ist.

Wenn es nicht die Love Toy
Branche ware, welchen Job
wirdest du jetzt machen?

lkenna Lewis-Miller: Ich wirde
wahrscheinlich immer noch versuchen,
einen Weg hinein zu finden. Ich wollte
schon seit Jahren im Sexual Wellness
Markt arbeiten und war fest entschlos-
sen, dieses Ziel zu erreichen.

Was war der groBte Karriereschub
fir dich?

Ikenna Lewis-Miller: Ich habe die
TENGA Marke bereits lange als
Kunden der Kommunikationsagentur
betreut, fUr die ich gearbeitet habe,
aber ich habe das Geflhl, dass ich
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lkenna Lewis-Miller

Fragen G Antworten

einen noch gréBeren Beitrag zum Erfolg
des Marke leisten kann, wenn ich fUr die
Marke selbst arbeite.

Wo siehst du dich in zehn Jahren?

lkenna Lewis-Miller: Die Dinge kdnnen
sich sehr schnell &ndern, aber ich wirde
gerne bei TENGA bleiben, da ich eine
Schlusselrolle bei der Steigerung des
weltweiten Absatzes und des Marken-
bewusstseins gespielt habe.

Wie siehst du die Zukunft der Love Toy
Industrie?

Ikenna Lewis-Miller: Es gibt
Anzeichen daflr, dass Sex Toys
heute noch beliebter sind als je zuvor,
und es gibt allgemein eine gréBere
Akzeptanz und positive Einstellung
gegenuber diesen Produkten sowohl
innerhalb als auch auBerhalb der
Erotikbranche. Die Konversation Uber
Masturbation wird intensiviert, angeftihrt
von Marken wie TENGA, bei denen
wir eine deutliche Veranderung der
Einstellungen und Wahrnehmungen
der Menschen beobachten kénnen.

Wie sieht ein perfekter Tag in deinem
Berufsleben aus?

lkenna Lewis-Miller: Fruhstlck mit

der Familie, tolle Berichterstattung Uber
TENGA in den Medien; Treffen mit einem
Journalisten, um eine spannende M&g-
lichkeiten zu besprechen; Treffen mit dem
TENGA-Team; 3-4 Aufgaben von meiner
To-do-Liste streichen...

Wie entspannst du dich nach der Arbeit?

lkenna Lewis-Miller: Ich trainiere 5-6 Mal
pro Woche bei CrossFit.

Wer ist dein Vorbild und warum?

lkenna Lewis-Miller: \Wahrscheinlich
meine Mutter. Ich habe sie vor Uber 20
Jahren verloren, aber ich denke immer
noch jeden Tag an sie und an das unglaub-
liche Verméchtnis, das sie mir hinterlassen
hat. Ich glaube, alle meine Freuden im
Leben habe ich ihr zu verdanken.

Du darfst einen Orden verleihen.
Wer bekommt ihn? )
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Ikenna Lewis-Miller: Wahrscheinlich
unser CEO - Koichi Matsumoto, weil er
ein Unternehmen gegriindet hat, das das
Leben der Menschen verandert hat, und
Eddie Marklew, weil er mir die Mdglichkeit
gegeben hat, daran mitzuwirken.

Auf welche eigenen Erfolge bist du

besonders stolz?

lkenna Lewis-Miller: Ehemann und Vater
von zwei wunderbaren Kindern zu sein.

Was gefallt dir an deiner Person
besonders gut?

Ikenna Lewis-Miller: Ich bin sehr
geduldig.

Welche Siinde kannst du nicht
vergeben?

lkenna Lewis-Miller: Alles was
Kindern schadet.

Was singst du unter der Dusche?

lkenna Lewis-Miller: Hahaha... meine
Gesangsstimme ist nicht die beste, aber
normalerweise singe ich alles, was frohlich
ist. Musik von Anderson Paak wird bei mir
zu Hause im Moment viel gespielt.

Wen wiirdest du wirklich niemals
nackt sehen wollen?

Ikenna Lewis-Miller: Hahaha - mir

geht es um Body Positiviy und dass

man sich selbst liebt, deshalb wirde

ich nie eine bestimmte Person

herausheben. Wir sind alle auf

unsere eigene Weise schon! )
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Mit wem wirdest du gerne ins Kino
gehen und welchen Film wiirdest
du wahlen?

lkenna Lewis-Miller: Meine Frau. Ein
paar gemeinsame Stunden ohne die
Kinder waren das reinste Gllick. Sie mag
romantische Filme wie ‘Love Actually' und
ich bevorzuge Gangsterfime wie 'Heat'.
Wahrscheinlich wirden wir aber

beide einschlafen.

Du bekommst einen Monat Urlaub.
Wo geht es hin?

lkenna Lewis-Miller: Ich wlrde gerne
zwischen den karibischen Inseln hin- und
herreisen.

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

lkenna Lewis-Miller: Mein Telefon, ein
Springseil und ein gutes Kopfkissen.

Mit wem wiirdest du gerne einen Tag
deines Lebens tauschen?

lkenna Lewis-Miller: Ich wollte schon
immer Songs schreiben und bin ein
groBer Fan von Jay Z, also wirde ich
ihn wahlen. Ich hatte auch nichts
dagegen, einen Tag lang mit Beyonce
verheiratet zu sein.

Was wiirdest du nie wieder im Leben
machen?

lkenna Lewis-Miller: Ich bin sehr

glticklich da, wo ich mich jetzt befinde, und
glaube, dass all meine Entscheidungen -
auch die schlechten - wahrscheinlich dazu
gefuhrt haben, dass es jetzt so ist wie es ist.

Welchen gut gemeinten Rat gibst
du unseren Lesern?

lkenna Lewis-Miller: Es klingt

einfach, aber man sollte seiner

Leidenschaft folgen. Das Leben ist

Zu Kurz, das nicht zu tun. e
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