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Tonies: Hören und spielen
im digitalen Zeitalter

Man nehme eine Hörfigur, stelle sie 
auf einen farbigen Würfel – und schon 
hört man Kinderbuch-Klassiker wie 
»Tim und Struppi«, »Der Räuber Hot-
zenplotz«, »Benjamin Blümchen«, 
Kinderlieder oder andere Inhalte wie 
Wissensthemen. Möglich macht es 
modernste digitale Technik: In jeder 
Hörfigur (»Tonie«) befindet sich ein 
NFC-Chip. Stellt man die Figur erst-
malig auf die »Toniebox«, wird über 
den Chip aus einer Cloud der jeweilige 
Inhalt heruntergeladen. Danach stehen 

Hörspiel, Kinderlieder etc. auch ohne 
WLAN zur Verfügung. Nimmt man die 
Figur von der Box herunter, stoppt die 
Wiedergabe – und setzt beim nächsten 
Aufstellen genau an dieser Stelle wie-
der ein. Sogenannte »Kreativ-Tonies« 
bieten Platz für eigene Geschichten, 
Lieder und Grussbotschaften, die per 
App und sogar in Echtzeit übertragen 
werden können.

Digital und kindgerecht
Dass seine Erfindung zu solch einem 

Verkaufsschlager werden und unter 
den Eltern ein wahrer Sammelhype 
ausbrechen würde, damit hätte der 
Erfinder Patric Fassbender nicht im 
Traum gerechnet. Allerdings habe er 
stets an sein Produkt geglaubt und 
war fest davon überzeugt, dass es ein 
Erfolg werden würde. Bereits 2013 
begann er, damals noch Kreativdirek-
tor in einer Werbeagentur, daran zu 
tüfteln: Auslöser waren seine beiden 
kleinen Kinder, die Hörspiele liebten – 
doch eine kindgerechte Lösung suchte 
Fassbender vergeblich. Die CDs waren 
ständig verkratzt, Smartphone und Ta-
blet mochte ihnen Fassbender nicht in 
die Hand geben. Seine Vision war eine 
Lösung ohne Display, die Hören und 
Spielen auf kindgerechte Weise mitei-
nander verbindet.

Schnell wurde ihm klar, dass er für sein 
Projekt professionelle Unterstützung 
benötigte: Die fand er in Marcus Stahl, 
Ingenieur und ebenfalls Vater von zwei 
kleinen Kindern – die beiden hatten 
sich im Kita-Vorstand kennengelernt 
und waren zu Freunden geworden. 
Stahl war sofort Feuer und Flamme, 
und gemeinsam gründeten sie im De-
zember 2013 die Boxine GmbH. Der 
Markteintritt erfolgte knapp drei Jahre 
später.

Emotionale Bindung
Dass die Produkte so schnell ein Erfolg 
wurden, erklärt sich nicht zuletzt aus 

Mit ihrem tonies®-Audiosystem haben die Gründer Patric Fassbender und Marcus Stahl nicht 
nur die Kinderherzen im Sturm erobert, sondern auch bei den Eltern einen Nachfrageboom 
ausgelöst. Mehr als 500.000 »Tonieboxen« und über 4 Millionen »Tonies« wurden seit dem 
Markteintritt im September 2016 verkauft. Der Ansturm war so gross, dass die Boxen zwi-
schenzeitlich immer wieder ausverkauft waren.

Patric Fassbender und Marcus Stahl – die Entwickler der Toniebox.
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der Begeisterung, mit der die Grün-
der und ihre Mitarbeiter bei der Sache 
sind: »Jeder, der bei uns arbeitet, steht 
zu 100 Prozent dahinter«, sagt Fass-
bender. »Diese Emotionalität überträgt 
sich auch auf die Nutzer.« So wurden 
binnen kürzester Zeit im Social-Media-
Bereich zahllose Gruppen gegründet, 
in denen sich Fans der Tonies zu Tau-
senden austauschen, selbst gebastelte 
Aufbewahrungssysteme für die Hörfi-
guren vorstellen, Taschen entwerfen 
oder eigene, sogenannte Zauber-To-
nies kreieren, indem sie die NFC-Chips 
aus den bestehenden Figuren auslösen 
und neu verbauen. »Die Kreativität, die 
sich rund um das Produkt Bahn bricht, 
ist unfassbar«, staunt Fassbender. Die 
Aktivitäten der Eltern und Nutzer ver-
folgen er und sein Team sehr genau – 
so erfahren sie aus erster Hand deren 
Wünsche und Bedürfnisse.

Wachsende Fangemeinde
Auf der offiziellen Facebook-Seite von 
Boxine bringen es die »Tonies« inzwi-
schen auf mehr als 111.000 Likes und 
fast 112.000 Abonnenten (Stand Mitte 
November 2018), bei Instagram auf 
56.000 Follower.

Dieser Erfolg schlägt sich nicht zuletzt 
auch in den Umsatzzahlen nieder: Be-
reits 2016 erwirtschaftete die Boxine 
GmbH exakt 2.028.397,75 Euro, 2017 
lag der Umsatz bei 17 Millionen Euro. 
Mit 14 Hörfiguren hatte man begonnen 
– Mitte 2018 waren es bereits knapp 
120. Bis Jahresende soll das Sortiment 
auf rund 150 Tonies anwachsen.

Die Mitarbeiterzahl lag Mitte Juli 2018 
bei 75, bis Jahresende soll die 100er-
Marke geknackt werden.

Lizenzgeschäft
Damit Figuren wie der Eisbär, Bibi 
Blocksberg, Prinzessin Lillifee und die 
Maus als Hörfiguren produziert wer-

den können, bedarf es der Einholung 
entsprechender Lizenzen. Manche 
Charaktere wurden erstmalig als drei-
dimensionale Figur produziert, wie 
etwa der Räuber Hotzenplotz. Mussten 
Fassbender und Stahl anfangs noch 
selbst bei Verlagen und Autoren vor-
stellig werden und Überzeugungsarbeit 
leisten, hat sich auch hier inzwischen 
ein Nachfragesog entwickelt: Heute 
kommen viele Interessenten und po-
tenzielle Lizenzgeber von sich aus auf 
die Unternehmer zu.

Professioneller Handelsvertrieb
Von Anfang an stand fest, dass die Pro-
dukte über den stationären Handel ver-
kauft werden sollen – der Online-Shop 
diene da eher als Schaufenster, sagt 
Vertriebsdirektor Lutz Möller. Denn 
trotz leichter Bedienbarkeit handelt es 
sich um ein stark erklärungsbedürfti-
ges Produkt – und dafür braucht man 
fachkundiges Verkaufspersonal.

Vertrieben werden die Produkte über 
drei Einzelhandelsbranchen: den Buch-
handel, den Spielwarenhandel und 
den Consumer-Electronic-Bereich. 
Entsprechend gestaltet sich die Prä-
senz auf Fachmessen: Die Nürnberger 
Spielwarenmesse ist für das Unter-
nehmen ein fixer Ausstellungstermin, 
ebenso die Frankfurter Buchmesse 
sowie Consumer-Electronic-Messen.

Klare Vertriebsstruktur
Da es gerade im Buchhandel und im Con-
sumer-Electronic-Bereich grosse Ket-
ten und Filialisten gibt, hat Möller dafür 
eine Key-Account-Struktur aufgebaut. 
Die inhabergeführten Fachgeschäf-
te werden regional von den Aussen- 
dienstmitarbeitern betreut. Dafür wur-
den Deutschland und Österreich in Ge-
biete aufgeteilt, in der Schweiz arbeitet 
man mit einem Importeur zusammen. 
Im Juli 2018 wurde der B2B-Shop ge-
launcht. Aktuell steht die Erschliessung 

Einfach eine Hörfigur auf die Toniebox stellen – 
und los geht das Hör(spiel)vergnügen.
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Standorten eines grossen Filialisten 
erste ›Tonie-Flagship-Stores‹ einzu-
richten«, erklärt Möller. Damit gewinne 
man mehr Fläche und habe noch mehr 
Möglichkeiten für eine wirkungsvolle 
Produkt- und Markeninszenierung. Auf 
diese Weise wolle man die Aufmerk-
samkeit am POS zusätzlich erhöhen.

Begeisterte Eltern
Nicht nur schöne Hörerlebnisse spie-
lerisch zu ermöglichen, sondern auch 
pädagogisch wertvolle Inhalte anzubie-
ten, sieht Möller als einen wesentlichen 
Grund, warum die Produkte nicht nur 
bei den Kindern so gut ankämen, son-
dern auch bei den Eltern einen wahren 
Hype ausgelöst haben. Im Gegensatz 
zu digitalen Geräten wie Smartphone, 
Tablet oder auch Alexa, können sie bei 
den Tonies kontrollieren und gezielt 
steuern, welche Inhalte ihre Kinder zu 
hören bekommen.

Thema Bildung
Doch auch bei der Boxine GmbH hat 
das Thema Bildung einen hohen Stel-
lenwert: »Anfang 2018 wurde ein Mit-
arbeiter eingestellt, der sich speziell um 
die Zusammenarbeit mit Bildungsein-
richtungen kümmert«, erklärt Möller. 
So arbeite man bereits mit integrativen 
Grundschulen zusammen und wolle 
diesen Bereich noch weiter ausbauen.
Nicht zuletzt erkläre sich der Erfolg 
aber auch daraus, dass es sich um ein 
sehr emotionales Produkt handele, das 
rein aus Nutzersicht – nämlich von Vä-
tern aus Sicht ihrer Kleinkinder – ent-
wickelt wurde: »Es bringt zusammen, 
was zusammengehört – nämlich Hö-
ren und Spielen.«

Autorin: Regina Mittenhuber
redaktion@noch-erfolgreicher.com

von Irland und Grossbritannien auf dem 
Programm: Hier sollen die Produkte mit 
einer gleichartigen Händlerstruktur wie 
in der DACH-Region vertrieben wer-
den.

Gut geschulte Handelspartner
Die Betreuung und Schulung der Fach-
händler gestalten sich sehr intensiv, 
»weil man die Produkte nicht einfach 
nur ins Regal stellen kann«, so Möller. 
Er legt grossen Wert darauf, dass die 
Verkaufsmitarbeiter auf der Fläche die 
Technologie, die hinter bzw. in den Pro-
dukten steckt, sauber erklären können. 
Zudem werden die Händler mit POS 
(Point-of-Sale)-Material unterstützt, 
das den Endkunden auch bildlich er-
läutert, wie das System funktioniert. 
Auf Demo-Produkten können sie es 

selbst im Laden ausprobieren. Ausser-
dem gibt es ein geschlossenes Händ-
lerportal, in dem diverse Informati-
onen, Hilfsmittel sowie Erklärvideos 
hinterlegt sind.

Vor allem bei den Ketten, in denen das 
Verkaufspersonal häufiger wechselt, 
gebe es laufenden Schulungsbedarf, 
sagt Möller. »Bei den inhabergeführten 
Geschäften, wo oft auch der Eigentü-
mer selbst im Laden steht, ist die Kon-
stanz wesentlich höher. Doch auch hier 
sind wir regelmässig vor Ort, um die 
POS-Präsentation weiter zu optimie-
ren.«

Genau das sei auch das wichtigste 
Thema für 2019: »Wir haben bereits 
damit begonnen, in ausgewählten 

Hören und Spielen – mit den Tonies lässt sich das jederzeit umsetzen.
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Ausgereiftes und
zukunftsfähiges System
Bevor das Produkt auf den Markt kam, 
verging eine relativ lange Zeit. So wur-
de sichergestellt, dass es nicht nur 
technisch einwandfrei funktioniert, 
sondern es wurden auch Lizenzge-
ber, (Verlags-)Partner und Investoren 
mit ins Boot geholt. Zudem handelt es 
sich um ein in sich geschlossenes und 
gleichzeitig beliebig erweiterbares Sys-
tem, bei dem immer neue Charaktere 
bzw. Inhalte hinzukommen können.

Aus Nutzersicht
Die beiden Gründer Patric Fassbender 
und Marcus Stahl kennen ihre Nutzer-
zielgruppe aus nächster Nähe. Mit 

ihren eigenen Kindern haben sie ihr 
System auf Herz und Nieren erprobt 
und an deren Gewohnheiten und Be-
dürfnisse genau angepasst. Heraus 
kam ein kindgerechtes Produkt, das 
den Praxistest bestand.

Social Media
Die Sozialen Medien spielen beim Er-
folg der Produkte eine wichtige Rolle. 
Zwar wurde die Gründung von Eltern-
gruppen nicht eigens forciert, aller-
dings ist Boxine über die eigenen Face-
book- und Instagram-Kanäle sehr aktiv 
und nah an den Nutzern. Durch die 
sehr emotionale und fröhliche Darstel-
lung nicht nur der Produkte, sondern 
auch der »Macher«, die dahinterste-

hen, und des gesamten Teams, ent-
steht eine emotionale Bindung an die 
Produkte und das Unternehmen. User 
geben sehr viel Feedback, aus dem die 
gefühlte Nähe deutlich zum Ausdruck 
kommt.

Digitale Technik analog verpackt
Bei dem Audiosystem handelt es sich 
um ein digitales Produkt, das moderns-
te Technik nutzt und diese analog und 
kindgerecht verpackt. Man sieht es 
den Audioboxen und Hörfiguren nicht 
an, welche ausgeklügelte Technik in 
ihnen steckt. Für Kinder sind sie echte 
Spielzeuge, die ein Hörerlebnis hervor-
rufen und starke Emotionen wecken.

Pädagogisch wertvoll
Käufer und Entscheider sind die El-
tern – sie müssen die Produkte als 
wertvoll und für die Entwicklung ihrer 
Kinder förderlich empfinden. Durch pä-
dagogisch wertvolle Inhalte, etwa auch 
Wissensthemen sowie Hörspielklas-
siker, können sie ihren Kindern guten 
Gewissens eine Toniebox nebst Tonie 
in die Hand drücken.

Klare Vertriebsstrategie
Die Vertriebsstrategie stand von An-
fang an fest, und man ist mit einem 
klaren Konzept in den Markt gegangen. 
Händlerkontakte wurden systematisch 
und nachhaltig aufgebaut. Durch diese 
klare Fokussierung und den strategi-
schen Ausbau konnte in relativ kurzer 
Zeit ein flächendeckendes und tragfä-
higes Vertriebsnetz gebildet werden.
Durch die intensive Händlerbetreuung 
und -schulung ist sichergestellt, dass 
diese über die nötigen Kompetenzen 
verfügen, das Produkt nicht nur wir-
kungsvoll zu platzieren, sondern auch 
den Kunden, die es noch nicht kennen, 
zu erläutern.

Tonies – die wichtigsten Erfolgsfaktoren

Beliebte Charaktere wie die Maus
haben die Kinderherzen im Sturm erobert.
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