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Marketo 
Marketing Automation

Jose Tarzian – Kapturall
Junio, 2015
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Quiénes Somos
• Somos especialistas en consultoría, formación y servicios de ejecución 

en diversas áreas de Marketing Digital, con un foco especial en el 
Marketing Automation.

• Somos Reseller y Services Partner de Marketo en América Latina y 
España. Único Marketo Certified Partner de Iberoamérica

• Con sede en España y con presencia en América Latina, la empresa fue 
fundada en 2013. Pese a su reciente creación, los profesionales que 
componemos el equipo de Kapturall poseemos una amplia experiencia 
en Marketing Digital y Marketing Automation. Durante los últimos años 
hemos impartido formación y consultoría a empresas de todo el mundo, 
como por ejemplo a Microsoft a nivel global y a toda su red 
Internacional de Partners, EMC2, Avanade, etc.

• Oficinas en Madrid, Bilbao. Mexico D.F. (Septiembre 2015)
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Equipo Directivo

Con más de 20 años de experiencia en Ventas y Marketing dentro del sector 
de las Tecnologías de la información, José posee una extensa experiencia en el 
mundo online. Aporta una perspectiva Internacional a los negocios, tras haber 
ejercido y vivido en diversos países como Argentina, México y España.

Su experiencia profesional se ha desarrollado en compañías como Microsoft, 
donde asumió diversos roles de Dirección en Marketing y Ventas; Next
International, una firma de Capital Riesgo con sede en Argentina; Cybrel, una 
empresa de entretenimiento Online donde fue Director General. Todas estas 
etapas le aportaron un sólido conocimiento Comercial y sobre mejores 
prácticas en Generación de Demanda además de una perspectiva de 
Management Estratégico.

Durante los 4 años previos a la fundación de Kapturall, José fue socio directivo 
de Afirma, una empresa de Consultoría con sede en España, donde trabajó en 
proyectos y desarrolló negocio en países como Estados Unidos, Brasil, 
Colombia, Chile, Peru, Argentina, india, España, Portugal, Polonia, Italia, 
México, etc.

Jose Tarzian
Director General
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Algunos Clientes
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El Marketing ha Cambiado

Encontrar clientes Ser encontrado

Publicidad Masiva 
(Demográfica)

Targeting 1 a 1
(Comportamiento)

Envíos masivos puntuales Relaciones 1 a 1 bidireccionales

Pocos canales inconexos Múltiples canales integrados

Decisiones intuitivas. 
Datos de terceros (Nielsen...)

Decisiones basadas en hechos.
Datos propios, big data

ANTES AHORA

Compradores con menos TIEMPO postergan contacto con VENDEDOR

Sobreabundancia de INFORMACION Y CONTENIDO

Dos Mega Tendencias

Qué implican los cambios
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Dónde Encaja cada Pieza
Metodología Kapturall Marketing - Ventas

Pre-click

•SEO
•SEM
•Mobile
•Social
•Ferias
•Eventos
•Marketing 
Tradicional

•Correo 
Directo

•Publicidad 
Tradicional

Post-click

•Contenido
•Landing
Pages

•Formularios 
Inteligentes

•Webinars
•Web visitor
tracking

Prospecto Inquiry
Marketing 
Qualified 

Lead

Sales 
Accepted 

Lead

Sales Qualified 
Opportunity Cierre / 

Venta

M  A R K E T I N G V E N T A S  ( C R M )

Post-conversion

•Lead Nurturing
•Lead Scoring
•Análisis Contenido
•Integración CRM

BBDD Marketing Reciclar
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Marketing Automation
Una única plataforma

Email Marketing

Social Marketing

Search Marketing

Web Visitor Tracking

Eventos Físicos y Online

Mobile Marketing

Lead Nurturing

Lead Scoring

Creación y Optimización de 
Landing Pages

Formularios Inteligentes

Integración con     CRM

Análisis de ROI

Análisis de Efectividad del 
Contenido

Gestión Financiera de 
Marketing

Revenue Cycle Modeling

Impacto de Marketing por 
Oportunidad

Qué es: el uso de tecnología para atraer, cultivar, seleccionar y cualificar leads y generar ventas, 
usando comunicaciones de marketing bidireccionales, multi-canal y personalizadas para el perfil, 

nivel de interés, comportamiento y fase en el ciclo de venta de cada contacto.
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Ejemplo Campaña
• Google 

AdWords
• Twitter
• LinkedIn
• Email
• Facebook
• Organic

Search
• Etc.

Landing Page 
Demo

Programa de 
Nurturing 2º toque

Del Email Marketing a 
Marketing Automation

4º toque

4º toque 
Llamado

Webinar

3º toque

5 tácticas para una 
Estrategia de Marketing 

…
1º toque

Email 
bienvenida

Para experimentar esta campaña en primer persona haga click debajo:
http://landing.kapturall.com/DemoGuiada.html?utm_source=HazteOir

http://landing.kapturall.com/DemoGuiada.html?utm_source=honeywell
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Beneficios más Importantes

Ejecutar campañas complejas:
• Multi-impacto
• Multi-canal
• Personalizadas
• A la velocidad de cada lead
• Con pocos recursos humanos 
• Sin necesidad de conocimientos técnicos

Contar con información y una vista unificada de:
• Las interacciones con cada lead y la respuesta a las 

acciones de Marketing
• El impacto que tiene Marketing en Ventas
• La efectividad que tiene cada canal
• La efectividad que tiene cada campaña
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Un Proyecto Exitoso
Componentes

Servicios Kapturall 
Recomendados

Plataforma Marketing 
Automation

V – Consultoría Implantación

IV – Formación Marketo

I - Marketo

II – Implantación Técnica

III - Integración CRM

VI – Soporte
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II – Implantación Técnica
Alcance

Instalación y configuración de Marketo para estar en condiciones de operar

Set-up técnico
• SPF/DKIM
• CNAMEs
• Tracking Codes
• Configuración servidor de email
• Relevamiento y creación de campos custom en Marketo

Data Base Management
• Importación inicial de base de datos

Design Studio / Activos de Marketing
• Creación de 1 plantilla de Landing Page con branding de HazteOir
• Creación de 2 plantillas de Emails responsive con branding de HazteOir
• Creación de hasta 1 formulario
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III – Integración Marketo-CRM
Integración con Salesforce

• Beneficios:
• Closed-loop-reporting. Impacto de Marketing en Ventas 

gracias a integrar información de oportunidades en Marketo

• Información sobre el “comportamiento digital” del lead 
dentro del CRM aumenta la efectividad del vendedor

• Integración Marketo-Salesforce estándar 
existente
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IV – Formación Marketo
2 días – Presencial, en Madrid o Barcelona. Hasta 12 asistentes

Leads y Listas en Marketo

• ¿Cómo se crea un nuevo lead en Marketo?

• Las herramientas de Marketo para la gestión de 
leads

• Las Listas Inteligentes y las Listas Estáticas

• Cómo evitar leads duplicados

• Higiene de los datos en Marketo

• Crear Mis Listas Inteligentes para Campañas

Los Activos (Assets)

• Cómo volcar imágenes y otros activos

• Armar un programa

• Armar un formulario

• Crear landing pages y sus páginas de 
continuación

• Cómo armar un email en Marketo

Programas y Campañas

• Introducción a Programas en Marketo

• Un programa de outreach

• Cómo testear

Lead Scoring y el Ciclo de Vida de un Lead 
(Lifecycle)

• Lead Nurturing en Marketo

• Lead Scoring

• Data Management

Reporting y Sales Insight

• Sales Insight

• Reporting en Marketo

Temario Curso Fundamentals
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V – Consultoría Implantación
Alcance
Consultoría en la creación, desarrollo e implantación de campañas, 
configuración inicial y puesta en marcha de Marketo.
• Marketing Programs: desarrollo de un programa "template“ por cada táctica y 

ejecución del primer programa. Incluye desarrollo de activos de marketing 
(emails, landing pages, formularios, etc.) y la creación de los procesos 
correspondientes a cada táctica:

• Contenido web
• Evento Físico
• Webinar
• Ferias y Congresos
• Email
• Online Advertising (PPC)
• Social Media
• Engagement (Nurturing)

• No incluye reporting

• El cliente es responsable de proporcionar el contenido necesario para cada 
campaña (copy de emails y landing pages, imágenes, etc.)
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V – Consultoría Implantación 
Alcance (cont. II)
Consultoría en la creación, desarrollo e implantación de campañas, configuración inicial 
y puesta en marcha de Marketo.

• Operational Programs
• Data Management (hard/soft bounce, normalización, etc.): desarrollo e 

implementación de programas "internos" de data management, como ser gestión de 
email bounces, normalización de datos, gestión de unsubscribes, etc.

• Lead Routing
• Definición e implementación de pasaje de a ventas

• Umbral de Scoring por segmento: definición e implementación del umbral de scoring para 
el pasaje a ventas de leads

• Act Nows: definición e implementación de procesos y alertas para el pasaje a ventas de los 
leads que necesitan acción inmediata

• Priorización de leads: definición e implementación de procesos para la priorización por 
parte del vendedor de los leads más atractivos

• Lead recycling: definición e implementación de proceso de devolución de un lead a marketing

• Lead Scoring Básico: definición e implementación de modelo de lead scoring básico
• Implementación 35 variables scoring: programación modelo de scoring básico en base a 35 

variables
• Definición puntajes por variable: proceso consultivo para la definición de los valores en puntos 

que se le debe asignar a cada variable
• Implementación puntajes: implementación en Marketo del modelo de scoring definido
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V – Consultoría Implantación 
Alcance (cont. III)
Consultoría en la creación, desarrollo e implantación de campañas, configuración inicial 
y puesta en marcha de Marketo.

• System Set-up
• Configuración de Roles

• Definición y configuración de los tipos de roles de los diferentes usuarios y el correspondiente nivel 
de permisos de seguridad

• Alta usuarios
• Creación Campos Custom

• Definición de los tipos necesarios de campos, definición de si deben o no sincronizar con CRM y su 
correspondiente creación

• Diccionario de Datos
• Creación del diccionario de datos con la especificación de los campos, tipo, descripción del tipo de 

contenido y tipo de sincronización con CRM

• Definición y ajuste de canales
• Creación, modificación y ajuste de canales de marketing en función de las tácticas de marketing 

empleadas por el cliente

• Definición e implementación de Tags
• Foldering y Naming Conventions

• Recomendaciones sobre el almacenamiento (foldering) y nombres (naming conventions) a utilizar 
por el cliente en función del escenario de uso (múltiples universidades, diferentes segmentos, etc.)
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V – Consultoría Implantación 
Alcance (cont. IV)
Consultoría en la creación, desarrollo e implantación de campañas, 
configuración inicial y puesta en marcha de Marketo.
• Database Management

• Definición de Segmentaciones
• Definición e implementación de segmentos de leads para la utilización en la creación de 

landing pages y emails personalizados con contenido dinámico

• Importación de listas
• Importación de listas de leads y "marcado" de leads con listas estáticas

• Limpieza y dedup de datos
• Definición e implementación de procesos recurrentes de limpieza y deduplicacion de datos

• Analytics
• Reportes standard

• Personalización y adaptación de reportes estándar de Marketo Analytics

• Suscripciones a reportes
• Definición e implementación de suscripciones  reportes estándar

• Definición coste por programa
• Proceso consultivo para la definición e implementación del coste de correr cada programa 

de marketing. Importante para poder disponer información del retorno de la inversión
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VI – Soporte
Contrato mínimo 6 meses

• Sesiones online semanales de 1:30 horas

• Vía GoToMeeting con 1 o más personas del equipo del cliente

• Con el equipo de HazteOir

• Formato tipo pregunta – respuesta, con temática “How to” y 
respondiendo a situaciones concretas de HazteOir

• No acumulables mes a mes
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Project Team
Kapturall

Rol Responsabilidades

Kapturall Project 
Manager

• Responsable general de la gestión de los recursos de Kapturall y de 
las incidencias relacionadas al Proyecto, si existieran.

• Coordina el kick-off inicial y las reuniones con el cliente
• Participa de las reuniones clave del Proyecto
• Proporciona actualizaciones al cliente

Kapturall Senior 
Consultant

• Lidera las reuniones de descubrimiento de procesos
• Proporciona mejores prácticas sobre lead scoring, lead nurturing y 

lead lifecycle
• Conduce sesiones de consultoría con el cliente para definir e e

implementar programas de nurturing y scoring

Kapturall Creative
Designer

• Crea y revisa diseños de activos de marketing (emails, landing
pages, etc.)

• Hace las modificaciones necesarias a los diseños
• Construye y testea activos
• Revisa los activos finales con el cliente

Kapturall Solution
Architect

• Realiza la integración técnica con el CRM del cliente
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Project Team
HazteOir

Rol Responsabilidades

Customer Project 
Manager

• Lidera el Proyecto y el equipo del cliente
• Coordina reuniones entre el personal del cliente y el de Kapturall
• Gestiona los entregables del cliente 

Customer Designated
Marketo Administrator

• Trabaja con el Kapturall Senior Consultant en la instancia de 
Marketo soportar actividades de marketing

• Gestiona la operación y el día a día de Marketo en el cliente

Customer Technical Team • Testea los procesos y las integraciones desarrolladas
• Proporciona documentación de los sistemas internos
• Trabajar con los arquitectos de Kapturall para resolver todos los 

incidencias técnicas del lado del cliente

Customer Core Users / 
Process Stakeholders

• Participa en la reuniones de procesos. Desarrolla el conocimiento 
de Marketo para la gestión diaria de la plataforma.

• Proporciona feedback e información al equipo de Kapturall
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Responsabilidades del Cliente
• Hay una serie de tareas para las cuales el cliente juega 

un rol protagónico en el Proyecto:
• Project Management

• Definir los objetivos de negocio y los requerimientos que guiarán la 
implementación

• Asignar un Project Manager interno dedicado al menos al 75% y que actúe 
como punto único de contacto con los consultores de Kapturall.

• Coordina reuniones y logística con el project leader de Kapturall

• Administración de la Aplicación
• El cliente hará la configuración inicial de roles y permisos con guidance de 

un consultor de Kapturall.
• Gestión continua de la aplicación
• Monitorización continua de la aplicación

• Diseño
• El Cliente proporciona orientación detallada sobre el diseño..
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Supuestos
• El equipo del cliente realizará la migración de las landing pages y los 

formularios ya existentes en la web del cliente, siguiendo el guidance y soporte 
de Kapturall y basándose en los templates desarrollados a tal fin

• El cliente utilizará forms de Marketo. No será necesario hacer ninguna 
integración con formularios del cliente

• El cliente designará un Marketo System Administrator que realizara las tareas 
de gestión recurrentes y regulares de la plataforma, incluyendo por ejemplo: 
agregar o desactivar usuarios, gestionar los permisos de los usuarios, etc.

• La documentación de los procesos y procedimientos específico para la 
instancia es responsabilidad del cliente

• El alcance del Proyecto es como se describe en esta propuesta. Cualquier 
función adicional, proceso de negocio, etc. identificado durante el Proyecto 
podrá incrementar el coste y/o el tiempo de finalización

Si cualquiera de estos supuestos cambiara, el project manager de Kapturall 
junto con el Project Leader del cliente trabajaran conjuntamente para 
identificar los impactos en el coste y en el tiempo del proyecto.
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Propuesta Económica

III – Integración estándar con SalesForce

II – Implantación Técnica

IV – Formación Marketo 3.200€

1.630€

Al mes Al año

• Propuesta válida hasta el 30 de Julio de 2015
• Condiciones de Pago: Kapturall facturará 30% del total contratado a la confirmación del Proyecto. El 70% restante de cada hito se facturará al 

finalizar la correspondiente fase.

V – Consultoría Implantación 25.555€

1.860€

VI – Soporte 11.280€940€
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Detalle Consultoría
Actividad Precio
Marketing Programs 6.420€
Contenido 570€
Evento Físico 570€
Webinar 570€
Branding Event 570€
Email 570€
Online Advertising (PPC) 570€
Social Media 570€
Engagement (Nurturing) 2.430€

Operational Programs 10.015€
Data Management (hard/soft bounce, normalización, etc.) 1.390€
Lead Routing 5.275€
Lead Scoring Básico 3.350€

System Set-up 4.625€
Database Management 2.080€
Analytics 2.415€
Total 25.555€
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Gracias
Más información:
Jose Tarzian
CEO – Kapturall
jose@kapturall.com
Mobile: +34-638-080-193
www.Kapturall.com

mailto:jose@capturall.com
http://www.kapturall.com/
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