
Tofu, Mofu, Bofu
“Tofu, Mofu, Bofu” è una strategia di marketing digitale che
aiuta a definire il percorso che gli utenti seguono sui social
media, dalla fase di consapevolezza alla fase di acquisto.

Tofu: sta per “top of the funnel” e rappresenta la fase
in  cui  gli  utenti  cercano  informazioni,  sono  alla
ricerca di soluzioni e risposte alle loro domande. In
questa  fase,  gli  utenti  non  sono  ancora  pronti
all’acquisto  e  quindi  le  strategie  di  marketing
dovrebbero  essere  focalizzate  sulla  creazione  di
contenuti  informativi,  educativi  e  di  valore,  con
l’obiettivo  di  attirare  l’attenzione  degli  utenti  e
generare traffico sul sito.
Mofu: sta per “middle of the funnel” e rappresenta la
fase  in  cui  gli  utenti  hanno  già  acquisito
consapevolezza  della  propria  necessità  e  iniziano  a
cercare soluzioni specifiche. In questa fase, gli utenti
sono più propensi a convertire e quindi le strategie di
marketing  dovrebbero  essere  focalizzate  sulla
generazione  di  lead  e  sull’invio  di  messaggi
personalizzati  e  di  offerte  specifiche.
Bofu: sta per “bottom of the funnel” e rappresenta la
fase in cui gli utenti sono pronti all’acquisto. In
questa  fase,  gli  utenti  cercano  recensioni,
testimonianze e conferme sulla scelta che stanno per
fare. Le strategie di marketing dovrebbero quindi essere
focalizzate  sulla  generazione  di  fiducia  e  sulla
presentazione  di  offerte  e  incentivi  specifici  per
concludere l’acquisto.

In sintesi, la strategia “Tofu, Mofu, Bofu” aiuta le aziende a
definire le proprie strategie di marketing sui social media,
in modo da creare contenuti mirati e adatti alle diverse fasi
del  percorso  di  acquisto  degli  utenti,  dalla  fase  di
consapevolezza  alla  fase  di  acquisto.

https://www.tattichemarketing.com/tofu-mofu-bofu/


 

Tofu,  Mofu,  Bofu  spiegati
bene ai futuri social media
“Tofu,  Mofu,  Bofu”  è  una  strategia  di  marketing  che  si
riferisce  alle  diverse  fasi  del  processo  decisionale  del
consumatore e all’utilizzo di contenuti mirati per influenzare
il processo di acquisto.

Tofu (Top of the funnel) rappresenta la fase iniziale del
processo decisionale del consumatore, dove il consumatore è a
conoscenza del proprio problema o della propria esigenza, ma
non ha ancora una chiara idea di quale soluzione o prodotto
scegliere.  In  questa  fase,  le  aziende  cercano  di  creare
consapevolezza  e  interesse  attraverso  la  creazione  di
contenuti  educativi,  informativi  e  coinvolgenti,  come  blog
post, video tutorial e guide.

Mofu (Middle of the funnel) rappresenta la fase in cui il
consumatore  ha  una  comprensione  più  precisa  della  propria
esigenza e inizia a valutare le diverse opzioni e soluzioni
disponibili. In questa fase, le aziende cercano di fornire
contenuti più specifici e mirati per influenzare la decisione
del consumatore, come case study, demo e testimonianze di
clienti soddisfatti.

Bofu (Bottom of the funnel) rappresenta la fase in cui il
consumatore ha deciso di procedere all’acquisto e cerca di
confermare  la  propria  scelta.  In  questa  fase,  le  aziende
cercano  di  fornire  contenuti  di  supporto  per  facilitare
l’acquisto, come offerte promozionali, garanzie, recensioni e
testimonianze di clienti soddisfatti.

In sintesi, la strategia “Tofu, Mofu, Bofu” si basa sulla
creazione di contenuti mirati per influenzare le diverse fasi



del  processo  decisionale  del  consumatore  e  guidarlo  verso
l’acquisto di un prodotto o servizio.

 


