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I. LATAR BELAKANG 

Sebuah strategi pemasaran tidak akan efektif jika seorang pemasar (marketer), tidak 

memvisualisasikan sesuatu secara konkrit. Oleh karena itu, penting untuk memiliki 

kerangka kerja yang akan memberikan wawasan yang lebih baik tentang tahap perjalanan 

pemasaran dan pelanggan. Kerangka tersebut salah satunya adalah dengan membangun 

saluran pemasaran konten (content marketing funnel).  

Menurut Kotler (2008), saluran pemasaran (saluran distribusi) adalah sekelompok 

organisasi yang saling bergantung yang saling membantu membuat produk atau jasa 

tersedia untuk digunakan atau dikonsumisi oleh konsumen atau pengguna bisnis. 

Membangun saluran pemasaran akan membantu dalam memvisualisasikan strategi dengan 

jelas dan efektif. Secara sederhana, saluran pemasaran adalah struktur yang digunakan 

bisnis untuk mengubah orang asing menjadi pelanggan setia.  

Saluran pemasaran adalah visualisasi dari keseluruhan proses perjalanan pelanggan 

dari awal mengetahui bisnis hingga akhirnya melakukan pembelian. Seperti sebuah corong, 

pemasaran digital berbentuk jaring lebar untuk menangkap sebanyak mungkin prospek dan 

kemudian memeliharanya di setiap tahapan perjalanan melalui keputusan pembelian. 

Ada banyak versi saluran pemasaran konten, salah satunya adalah model saluran 

pemasaran konten TOFU, MOFU, dan BOFU. Model ini memvisualisasikan seluruh proses 

perjalanan pemasaran dengan baik namun dalam bentuk yang sederhana. Model ini juga 

beradaptasi dengan teknologi pemasaran saat ini (MarTech yaitu teknologi yang menjadi 

tren di industri pemasaran untuk meningkatkan efisiensi pemasaran) untuk meningkatkan 

peluang pendapatan berulang dan retensi. 

II. TINJAUAN PUSTAKA 

Artikel ini berpedoman pada sebuah research article berjudul “Nurturing The 

Inbound Leads – Through The Use of TOFU, MOFU And BOFU Content” oleh Kingsuk 

Sengputa yang merupakan Assistant Professor di Management DSMS Group of 

Institutions. Artikel ilmiah ini membahas bagaimana memelihara prospek (inbound) 

dengan menggunakan Tofu, Mofu dan Bofu content creation dan beberapa strategi 

promosi. Tofu adalah singkatan dari Top of Funnel, Mofu Middle of the Funnel dan Bofu 



Bottom of Funnel. Walaupun konsep pemeliharaan dari Tofu, Mofu dan Bofu tampak 

sederhana namun secara teori tidak. Membutuhkan waktu yang banyak untuk 

mempertimbangakn strategi pemeliharaan secara keseluruhan, membuat konten yang 

dibutuhkan dan menilai serta mengevaluasi prospek yang terkonversi seiring mereka 

bergerak turun ke sales funnel. (Kingsuk, n.d.) 

III. PEMBAHASAN 

Sangat penting untuk mengetahui harapan konsumen modern, yang keinginan dan 

kebutuhannya berubah lebih cepat di jaman ini. Karena itu, content marketing sangat 

penting, yang saat ini dilakukan dengan menggunakan berbagai saluran komunikasi 

pemasaran. Content marketing memiliki peran yang sangat luas karena menginformasikan, 

mengedukasi, dan terkadang memecahkan masalah, dan selalu mendekati konsumen agar 

terciptanya kepercayaan dan loyalitas. Dalam content marketing, fokusnya adalah pada 

konten itu sendiri atau adaptive content. Adaptive content rules solve adaptability problem 

of content presentation (Supangat & bin Saringat, 2020). Konten seperti ini dipahami, 

direncanakan dan dikembangkan melihat kondisi pelanggan seperti mood mereka atau 

tujuan mereka. 

 Tidak setiap informasi dari perusahaan adalah content marketing, karena mengingat 

konten juga harus menunjukkan nilai yang ditawarkan produk atau layanan tertentu kepada 

konsumen. Strategi pembuatan konten harus meramalkan pembuatan konten yang 

diinginkan dan dibagikan oleh pembaca sehingga jangkauan audiens meningkat.(Beker et 

al., 2021) 

Ada 3 fase di mana content marketing bekerja yaitu  

1) Top of The Funnel (TOFU);  

2) Middle of The Funnel (MOFU);  

3) Bottom of The Funnel (BOFU).  



 

1. TOFU (Top of the Funnel) 

Pada tahap corong ini, goalsnya adalah dengan menghasilkan permintaan atau 

kesadaran akan masalah yang bahkan tidak disadari seseorang. Di sini, audiens atau 

pembeli yang jumlahnya banyak, belum berkomitmen pada produk atau layanan dengan 

cara apapun, jadi pada tahap ini fokusnya adalah harus mendorong pembaca untuk 

menyelam lebih dalam ke informasi yang kita tawarkan. Hanya berbekal fasilitas 

browsing, seseorang yang sangat awam di bidang tertentu dalam waktu singkat dapat 

memiliki kepahaman yang tinggi (Supangat, 2020). Penekanannya di sini adalah pada 

konten yang membanjiri mereka dengan ajakan bertindak atau pesan pemasaran tapi 

lebih kepada penyediaan informasi yang berkaitan dengan kebutuhan, masalah atau 

menjawab pertanyaan tertentu. Di Tofu bisa menggunakan jenis konten apa pun tetapi 

tetap pesannya selaras dengan tahapan corong. Konten yang ada di tahap ini bisa antara 

lain blog, infografis, video, dan postingan media sosial. 

Top of the Funnel (TOFU) termasuk di dalamya konten seperti blog sangat bagus 

untuk menaikkan traffic pengunjung website, tapi seberapa bagus trafficnya kita belum 

tentu dapat mengubah pengunjung website tersebut menjadi leads (orang yang sudah 

terindikasi dengan produk atau layanan perusahaan kita, baik dengan cara 



pemasaran ataupn melihat kualitas dari produk atau layanan) dan mengambil 

informasi tentang mereka. Ini berkaitan dengan adanya strategi MOFU. 

2. MOFU (Middle of the Funnel) 

Tahap ini klien sudah mulai mengidektifikasi masalah dan percaya bahwa produk 

dan layanan yang kita tawarkan mungkin menjadi solusi dari problem mereka. Di sini 

kita sudah harus membuktikan otoritas dan kehebatan produk atau layanan kita. Klien 

perlu menjawab problem mereka secara mendalam sehingga ketika dipapari konten 

tingkat atas yang lebih umum mereka tidak akan memotongnya. Karena klien selangkah 

lebih dekat untuk melakukan pembelian maka prospek mofu biasanya merupakan 

prospek yang cukup bagus. Konten yang ditawarkan kepada klien pada tahap ini 

menentukan apakah layak jika seorang tenaga penjualan menghubungi mereka secara 

langsung. 

Di tahap corong ini biasanya konten berupa white papers, E-book, webinar, serta 

bulletin berbasis langganan. Contoh konten tersebut belum tentu tepat untuk semua klien. 

Konten yang dibuat bergantung pada seberapa cocok segmen yang berbeda-beda dengan 

sasaran penjualan secara keseluruhan. Strategi di  Mofu ini akan berhasil dengan sifat, 

kekhasan, kreativitas dan data kasus yang spesifik. 

3. BOFU (Below of The Funnel) 

BOFU adalah tahap terpenting dan tempat keajaiban terjadi. Pada titik ini, klien 

mulai terpancing. Ketika pihak kita sudah menetapkan otoritas kita maka saatnya untuk 

menutup kesepakatan. Pada tahap ini kita harus menjadi tempat mengetahui pendapat 

ahli dan solusi yang mereka cari serta memastikan pilihan mereka tepat untuk mencapai 

sampai sejauh ini. Bagian corong ini juga menjadi tempat untuk membawa kembali dan 

mempertahankan klien yang ada dan yang sebelumnya pernah menjadi klien. 

Ketika klien berada di bagian bawah corong, mereka sudah siap untuk membeli 

dan pertanyaan utamanya adalah mereka akan membeli punya siapa. Asumsi seperti ini 

yang menjadi  “low hanging fruit” dari corong pemasaran. Sering kalo, klien di bagian 

bawah corong hanya membutuhkan dorongan lembut untuk membuat mereka 

mengambil tindakan. Penawaran dengan Bofu ini bisa sangat efektif dan memperceppat 

terjadinya transaksi bila ditawarkan dengan tepat. Konten BOFU dapat berbentuk 



webinar yang ditargetkan khusus calon pembeli, studi kasus, video testimoni, demo 

produk dan sebagainya. 

Jika kita melihat bahwa media sosial yang kita punya menghasilkan lebih banyak 

traffic ke situs website, kita mungkin akan berasumsi bahwa kita harus memasukkan lebih 

banyak konten ke media sosial. Tapi, jika tingkat konversi dari pengunjung ke leads atau 

leads ke pelanggan sangat rendah untuk media sosial tetapi tinggi untuk pemasaran lewat 

email maka sebaiknya lebih memfokuskan pemasaran lewat email agar profitnya lebih 

banyak. Begitulah salah satu contoh bagus tentang perlunya strategi konten TOFU, MOFU, 

dan BOFU yang terintegrasi. Banyak markerters yang mengandalkan jumlah traffic 

pengunjung untuk memandu strategi pemasaran mereka tanpa meluangkan waktu untuk 

benar-benar memahami seberapa efektif setiap saluran pemasaran dalam mengubah 

pengunjung menjadi leads dan pelanggan. Kekurangan dari metode ini mungkin hanya di 

fakta bahwa model seperti ini sudah kuno. Namun model ini tetap cocok untuk digunakan 

kapan saja bahkan bisa beradaptasi di market yang modern jaman sekarang. 

IV. Kesimpulan dan Saran 

Pembuatan konten dalam pemasaran membutuhkan adanya teknik corong. 

Terdapat jenis corong yang dapat menunjukkan perjalanan sebuah prospek berubah 

menjadi leads hingga menjadi pelanggan. Salah satu modelnya adalah model TOFU, 

MOFU, dan BOFU. TOFU adalah corong paling atas yang menjaring orang secara luas 

dan menarik banyak audiens untuk melihat produk atau jasa kita. MOFU adalah tahap 

dimana audiens yang banyak tadi diarahkan untuk mereka agar melihat perusahaan atau 

usaha mereka sebagai solusi dari problem yang mereka punya. Dan tahap corong akhir 

yaitu BOFU, audiens yang telah berubah menjadi leads tadi dijaga dan diubah agar 

menjadi pelanggan. Pada tahap ini juga dapat mengembalikan pelanggan yang pergi 

untuk kembali. Model corong ini efektif untuk brand apapun atau bisnis apapun yang 

sedang mencari cara memasarkan produk atau jasa mereka. 

Studi dan praktek content marketing harus dikembangkan terus menerus melihat 

posisi brand kita dan juga dengan membuat serta menghasilkan konten yang konsisten 

dengan kebutuhan pelanggan tergantung posisi mereka di mana di sebuah perjalanan 

pembelian mereka. 
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