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Top of Funnel (TOFU): Die
hohe Kunst,
Aufmerksamkeit 1im
digitalen Marketing zu
skalieren

Top of Funnel — abgekirzt und in Marketing-Kreisen liebevoll als , TOFU“
bezeichnet — ist der oberste Teil des klassischen Marketing-Funnels. Hier
entscheidet sich, ob Fremde zu Interessenten werden oder im digitalen Nichts
verpuffen. TOFU umfasst alle MaBnahmen und Kanale, die darauf abzielen, eine
breite Zielgruppe auf das eigene Angebot aufmerksam zu machen und erste
Berihrungspunkte zu schaffen: Reichweite, Sichtbarkeit, Interesse. In diesem
Glossar-Eintrag zerlegen wir TOFU bis auf die letzte Stufe, erklaren Begriffe
wie Funnel, Lead, Awareness, Touchpoint und Conversion — und zeigen, warum
ein smarter Top of Funnel der Grundstein fur jede erfolgreiche Online-
Marketing-Strategie ist.
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Top of Funnel — Definition,
Bedeutung und die Rolle im
Marketing-Funnel

Der Top of Funnel markiert den Startpunkt des sogenannten Conversion Funnels,
also des Trichters, der aus anonymen Besuchern zahlende Kunden macht. TOFU
ist der Bereich, in dem potenzielle Kunden das erste Mal mit einer Marke,
einem Produkt oder einer LOsung in Kontakt kommen. Hier geht es primar um
Reichweite, Aufmerksamkeitsgewinnung (Awareness) und erste
Informationsvermittlung — nicht um den schnellen Verkauf. Die meisten Nutzer
befinden sich zu diesem Zeitpunkt noch in der sogenannten Problem- oder
Bedurfnisphase: Sie wissen oft noch gar nicht, dass sie ein spezifisches
Produkt benotigen oder eine Marke existiert.

Wer jetzt schon mit aggressiven Verkaufsbotschaften um die Ecke kommt,
verschwendet Potenzial. TOFU ist das Spielfeld der Inspiration, der
Problemlésung und des Vertrauensaufbaus. Typische Touchpoints im Top of
Funnel sind:

e Informationssuchende Google-Suchanfragen (z. B. ,Wie verbessere ich
meine Sichtbarkeit online?*)

Social-Media-Posts, die Mehrwert bieten oder Trends antizipieren
Ratgeber-Artikel, How-To-Guides, Checklisten und Whitepaper

Videos, Podcasts und Infografiken mit hohem Share-Potenzial

Display Advertising und Awareness-Kampagnen

Der Begriff Funnel steht dabei fir das Konzept, potenzielle Interessenten
durch verschiedene Phasen zu flihren: Top (Awareness), Middle (Consideration)
und Bottom (Conversion). TOFU ist der breiteste Teil — hier gielRen
Unternehmen moglichst viele potenzielle Leads in den Trichter. Je besser der
TOFU, desto qualifizierter und gunstiger werden spatere Conversions.

Top of Funnel Strategien:
Kanale, Content-Formate und
Erfolgskriterien

Im Top of Funnel geht es nicht um plumpe Werbespots, sondern um Content-
Marketing mit Hirn. Der Schlissel: Relevanz und Reichweite. Wer hier
langweilt, verliert — und das fur immer. Die Herausforderung: Nutzer werden
mit Werbung Uberflutet, der erste Eindruck entscheidet. Deshalb sind die
Auswahl der richtigen Kanale und Content-Formate sowie die prazise Ansprache
der Zielgruppe essenziell.
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Effektive TOFU-Kanadle und Content-Formate im Uberblick:

e SE0 und organische Suche: Informationsorientierte Keywords (,Was ist..”,
oWie funktioniert..”) bringen Traffic von Nutzern, die in der
Recherchephase sind.

e Social Media: Viral-fahige Posts, Stories, Karussell-Posts und Videos
sorgen fur hohe Reichweite und Markenbekanntheit.

e Blogartikel und Ratgeber: Tiefgehende Inhalte, die Fragen beantworten,
Probleme l6sen und Expertise signalisieren.

e Infografiken und Visual Storytelling: Komplexe Themen einfach und
teilbar aufbereiten.

e Podcasts und Webinare: Aufbau von Thought Leadership und langfristiger
Markenbindung.

e Online-PR und Gastbeitrage: Neue Zielgruppen erschliellen und Backlinks
generieren.

Worauf es im TOFU wirklich ankommt:

1. Zielgruppengenauigkeit: Kein GieBkannen-Marketing. Wer alle anspricht,
trifft niemanden. Zielgruppenanalyse, Buyer Personas, Daten aus
Analytics sind Pflicht.

2. Mehrwert statt Werbe-Blabla: Nutzer wollen Ldsungen, keine
Selbstbeweihraucherung. Content muss echte Probleme adressieren.

3. Messbare KPIs: Reichweite, Impressionen, Engagement-Rate, Time on Page
und Shares sind die Wahrungen im TOFU. Leads und Sales kommen spater.

4. Branding und Wiedererkennung: Einheitliche Bildsprache, Tonalitat und
Value Proposition pragen die Wahrnehmung.

TOFU-Content ist keine EinbahnstraBe. Gutes Top of Funnel Marketing bindet
Interaktion ein: Kommentare, Shares, Downloads, Newsletter-Anmeldungen. Jeder
Touchpoint im TOFU ist ein Baustein flir Vertrauen und spatere Conversions.

Top of Funnel und
Leadgenerierung: Wie aus
Aufmerksamkeit echte Chancen
werden

Die schonste Reichweite nutzt nichts, wenn sie verpufft. Der wahre Wert des
Top of Funnel zeigt sich erst, wenn anonyme Besucher zu erfassten Leads
werden. Hier beginnt der Ubergang vom TOFU zum Middle of Funnel (MOFU). Der
Begriff Lead steht im digitalen Marketing fur einen qualifizierten Kontakt —
zum Beispiel eine E-Mail-Adresse, ein ausgefilltes Formular oder eine
Newsletter-Anmeldung.

Typische Mechanismen zur Leadgenerierung im TOFU sind:

e Content Upgrades (z. B. PDF-Downloads, Checklisten, exklusive Webinare



im Tausch gegen Kontaktdaten)
e Newsletter-Opt-ins mit klar erkennbaren Vorteilen
e Quiz, interaktive Tools, kostenlose Testversionen oder Demos
e Retargeting-Pixel fur spatere Remarketing-Kampagnen

Der Schlissel: Nutzer durfen sich nicht uUberrumpelt fihlen. Im TOFU liegt der
Fokus auf freiwilliger Interaktion, nicht auf Datenabgreifen um jeden Preis.
Wer das Timing versemmelt, verprellt Interessenten und schadet der Marke
nachhaltig. Deshalb: Erst liefern, dann nehmen. Erfolgreiche Leadgenerierung
im Top of Funnel basiert auf Vertrauen, Relevanz und einem Uberzeugenden
Call-to-Action (CTA), der nicht wie ein Marktschreier klingt.

Best Practices fur eine effektive TOFU-Leadgenerierung:

1. Value First: Immer zuerst einen echten Mehrwert bieten, dann die
Kontaktdaten abfragen.

2. Transparenz: Klare Kommunikation, was mit den Daten passiert.

. Usability: Formulare so kurz und einfach wie mdéglich gestalten.

4. Follow-up: Nach der Lead-Erfassung sofort Mehrwert liefern (z. B.
automatisierter Download-Link, Willkommens-E-Mail).

Messung, Optimierung und die
grolften Fehler im Top of
Funnel Marketing

TOFU ist kein Blindflug. Wer Reichweite nicht misst oder sich auf
Eitelkeitsmetriken (Vanity Metrics) verlasst, verbrennt Budget und Chancen.
Die Kunst liegt in der prazisen Analyse der Funnel-Performance und in der
kontinuierlichen Optimierung aller Malnahmen. Moderne Analytics-Tools wie
Google Analytics, Matomo, HubSpot oder Hotjar bieten detaillierte Einblicke
in Nutzerverhalten, Traffic-Quellen und Interaktionsraten.
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Die wichtigsten KPIs (Key Performance Indicators) fir Top of Funnel
Aktivitaten:

Impressionen (Anzahl der Sichtkontakte)

Reichweite (Unique Users)

Engagement-Rate (Likes, Shares, Kommentare, Downloads)
Verweildauer auf Inhalten (Time on Page)

Absprungrate (Bounce Rate)

Lead-Konversionsrate (bei Lead-Magneten)

Haufige Fehler im TOFU-Marketing und wie man sie vermeidet:

1. Falsche Zielgruppe: Streuverluste durch unprazise Ansprache oder
fehlendes Targeting.

2. Zu werblich: Content, der nach Werbung riecht, wird sofort ignoriert.

. Kein klares Ziel: Ohne definierte KPIs bleibt jeder Erfolg Zufall.

4. Ignorieren von Daten: Wer nicht misst, kann nicht optimieren.
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5. Keine Bricke zum MOFU: TOFU ohne Leadgenerierung ist vergeudetes
Potenzial.

Die Devise: Testen, messen, anpassen — und immer wieder zurick zum Nutzer.
TOFU ist der Ort, an dem Marken Personlichkeit zeigen, Mehrwert liefern und
die Basis fur Vertrauen und spatere Abschlusse schaffen.

Fazit: Top of Funnel 1st die
Eintrittskarte zu nachhaltigem
Wachstum

Ohne einen durchdachten Top of Funnel ist jeder Marketing-Funnel ein
lochriger Eimer. TOFU entscheidet Uber Relevanz, Reichweite,
Markenwahrnehmung und die Qualitat nachfolgender Leads. Wer hier nur auf
Masse statt Klasse setzt, zahlt spater doppelt — mit schlechten
Konversionsraten und hohen Kosten pro Lead. Erfolgreiches TOFU-Marketing ist
datengestitzt, nutzerzentriert und liefert echten Mehrwert, bevor es um Leads
oder Sales geht. Wer die Spielregeln am oberen Ende des Funnels beherrscht,
gewinnt langfristig Sichtbarkeit, Vertrauen und Wachstum. Alles andere ist
halt einfach nur Larm.



