BauMarketing

Gegankenspiitter zum Marketing
als regeimagige Kolumne,

TOFU, MOFU und / oder BOFU?

Neue asiatische Speise oder eine vegetarische Spezialitat?

W Die drei Begriffe haben nichts mit Essen zu tun - vielmehr prigen sie
das aktuelle Marketing. Bed ToFu, MoFu und BoFu handelt es sich um
wichtige Stationen im Sales Funnel (Verkaufstrichuer): es gil, Leads zu
generieren und schlieflich zu Abschliissen zu filhren. Die Worer ste
hen fiir “Top of the Funnel”, "Middle of the Funnel” und “Bottom of the
Funnel”. Jeder potenzielle Kunde durchliuft erst alle drei Stationen, be
vor er am Ende tatsichlich ein Prodult kauft oder eine Dienstleistung
in Anspruch nimmt. Und welche Rolle spielt das fiir ihr Unternehmen?
Eine entscheidende!

Je nachdem, wie ausgeprigt das Kundeninteresse ist, sind unter
schiedliche Inhalte notwendig, um zum Abschluss zu kommen. Eine
erfolgreiche Content-Strategie liefert Inhalte, die potenzielle Kiufer /
Interessenten durch alle drei Phasen begleiten. Immerhin geht es nicht
einzig darum, Aufmerksamkeit 2u generieren - am Ende michten Sie
schliefilich auch verkaufen. Sie werden an den Verkiufen gemessen
und einzig allein diese zihlen fiir den wirtschaftlichen Erfolg ihres
Unternehmens,

Top of the Funnel: Aufmerksamkelt erregen und Informieren
Ganz oben ist der Sales Funnel noch ziemlich breit. Dort wird ein gro-
es Publikum angesprochen: lhr vorrangiges Ziel sollte hier sein, Traf-
fic zu erzeugen. Es geht um Leads. Der Verkauf riickt zunachst einmal
in den Hintergrund. Am ToFu gelangen User beispielsweise auf thre
Wabsite, weil sie ein bestimmtes Bediirfnis haben oder auf der Suche
nach der Losung fiir ein bestimmtes Problem sind. [hre potenziellen
Kunden michten sich hier zunachst informieren und haben nicht die
Absicht, direkt das erstbeste Angebot wahrzunehmen. Von einer Kauf-
entscheidung sind sie weit entfernt. Hier geht es zunichst um einen
Erstkontakt, der Eindruck beim Besucher hinter3sse.

Um User auf Thre Website zu locken, bendtigen Sie im Internet such-
maschinenoptimierte, hochwertige Inhalte. Denn auf der Suche nach
Lisungen werden in einem ersten Schritt meist Suchmaschinen kon-
sultiert - und zwar unabhangig davon, was das Problem ist oder welche
Art von Produkt oder Dienstleistung gesucht wird. Um User am ToFu
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anzusprechen, kinnen White Paper oder Infografiken verwendet wer
den. Das effektivste Mittel ist hier jedoch ein sorgfiltig gestalveter Blog,

Middie of the Funnel: Glaubwlrdigkelt
aufbauen und elgene Losungen prasentieren

Gelingt es, User durch informativen Content am ToFu auf die eigene Web-
site zu locken, beginnt eine Phase, in der einerseits weiterhin spexifisches
qualifiziertes Wissen vermittelt wird, in der auf der anderen Seite aber
bereits das eigene Unternehmen / das eigene Produkt als Lisung in den
Fokus geriickt werden soll. Denn ein Blog kann zwar fiir viel Traffic auf
Threr Website sorgen. Blogpost allein verkaufen jedoch keine Produlte.
Kunden am MoFu sind auf der Suche nach spezifischen Informationen,
Empfehlungen und Referenzen, die es ihnen ermiglichen, die richtige
Entscheidung beim Kauf zu treffen. Dass sie einen Kauf titigen, ist an
dieser Stelle bereits deutlich wahrscheinlicher als am ToFu.

User, die hre Website bereits gefunden haben, sind in ihrem Kaufprozess
schon einen Schritt weiter - das macht sie fiir thr Unternehmen besonders
interessant. Nun kommt es darauf an, durch MoFu Inhalte 2u vermitteln,
dass hre Losung die beste ist und potenzielle Kunden die richtige Wahl
treffen, wenn sie sich Fir thre Produkte oder Dienstleistungen entschei-
den. Jetzt gilt es Leads in Kunden zu konvertieren.

Bottom of the Funnel: Kaufentscheldung bestdrken und Anrelze setzen
Haben sich Kunden aufgrund des Contents am MoFu Fir einen Kauf ent-
schieden, kinnen Sie am BoFu den entscheidenden Impuls setzen, indem
Sie hier durch prazise gesetzte Anreize die Kaufentscheidung bestitigen.
Content am BoPu muss dariiber hinaus auch alle fiir den Kauf-Prozess re-
levanten Informationen abdecken. Kunden am BoFua sind gut informiert
und von der Entscheidung zum Kauf nur knapp entfernt. An dieser Stelle
bendtigen sie nur noch Keine Entscheidungshilfen zum Kauf, Um den
finalen Anstofl zu geben, kinnen zum Beispiel Erfolgsstories und positi-
ves Feedback anderer Kunden ausgespielt werden. Daneben kinnen aber
auch Rabattangebote, die nur fiir einen bestimmen Zeitraum gelten, den
notigen Anreiz setzen. Wichtig ist hier, ofimals in einen persinlichen
Kontakt zu kommen, um den Verkauf abzuschlisen.



