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GDPR ritar om spelplanen for hur marknadsforare
talar till konsumenter och mobiliserar — har ar sju
viktiga forandringar

| dag far du lara dig

vilka nya utmaningar flersprékiga marknadsférare i flera kanaler star infor

hur du tvingas félja en "hégre standard” som Iénar sig i slutandan

varfér réstbaserad sékning kan bli din lycka

hur dynamiken har forskjutits nér du ska valja (och behélla) annonsteknikpartner
GDPR-paradoxen for marknadsférare som anvander webbannonser.

LIONBRIDGE



Kan du héra trumslagen?

Det ar ljudet av den inmarscherande dataskydds- och integritetslagen. I somras slungade EU:s nya
dataskyddsforordning (GDPR) ut hela marknadsforingsvarlden i ett nytt universum, som préglas av
regelefterlevnad och nytinkande.

I och med GDPR dr marknadsforare nu dlagda att folja nya, strianga riktlinjer for att skydda konsumentdata
och bedriva en transparent verksamhet. P4 sa sitt kan konsumenter se hur deras uppgifter anvinds och
foretaget kan vidta atgarder for att ytterligare forstérka sikerheten.

En del marknadsforare ser bara hinder framfor sig. Andra ser mojligheter — och det gor vi ocksa. Men en sak
ar saker: GDPR tvingar dagens digitala marknadsforare att arbeta annu mer kreativt for att hitta sitt att nd
kunder som vill ta emot deras budskap.

Globala marknadsforare som viander sig till potentiella och befintliga kunder pd ménga sprak star infor en
annu storre utmaning. Nar antalet sprak och marknader &r sé stort, med en vidstrackt leveranskedja for
marknadsforing att hantera, dr risken stor att regelefterlevnaden hamnar pa efterkélken.

Hur gor du da som global marknadsforare for att passa in i den hir nya miljon? Hur anpassar du budskapet

och mediemixen, banar vag for en somlos och framgangsrik kundresa och behaller 6verblicken 6ver din egen

verksamhet?

Bra fragor. Vi ska besvara dem genom att undersoka sju omraden som ér viktiga for globala
marknadsforare att ha i atanke nu nir GDPR ér har for att stanna.

Europeisk lagstiftning med global rackvidd.

Aven om GDPR bara géller personuppgifter om EU-medborgare berér den nya férordningen
samtliga féretag som gdr afféarer med dessa manniskor — oavsett var féretaget befinner
sig. Driver du butik i London, har du ett IT-féretag i San Francisco eller kanske en bank

i Tokyo? Om du séljer négot till EU-medborgare berérs du av GDPR.
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Sju viktiga punkter foér globala marknadsférare
som ska foélja GDPR:

Det kan bli svadrare att inleda samtalet, men kontakten blir mer
uppriktig (och bérjar kanske pa ett valbekant och bekvamt stalle).

Enligt GDPR far marknadsforare inte langre kontakta kunder och potentiella kunder om de inte uttryckligen
har godként det. Med andra ord inga e-postutskick. Inga telefonsamtal. Ingen personlig kontakt utan lov —
och du riskerar hoga boter om du bryter mot reglerna.

Det hir innebdr sjilvklart vissa svarigheter for marknadsforare som vill ta en forsta kontakt och/eller inleda
en dialog med en kund. Men & andra sidan slipper vi den opersonliga, traditionella massreklam som gar ut
pa att marknadsforare matar ut direktreklam via e-post till ett brett urval av (till storsta delen ointresserade)

potentiella kunder.

I och med GDPR ligger du steget fore nar du kommunicerar med en kund om en produkt eller tjanst. Dina
kunder har redan bekraftat sitt uttalade intresse och tackat ja till information. Du har alltsé fatt fortroendet
att leda dem framét under kundresan. Du kan kommunicera med dem pa ett genuint och personligt sitt

som utgar fran deras faktiska behov.

DET HAR AR NYTT.
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Nagot som inte har féréndrats namnvart i och med GDPR ir den plats
dar du formodligen nar de har kunderna — det vill sidga pé vélbekanta stéillen inom stora plattformar som
Facebook, Google, LinkedIn, Amazon och Apple.

Den forsta tidens aktivitet tyder pé att betald annonsering pa sddana plattformar ar en oavsiktlig konsekvens
av GDPR. Det kan tyckas lite ironiskt, eftersom de hiar enorma varuméarkena omfattar vissa av de drkefiender
mot integritetsskydd som GDPR ér tankt att besegra. Men nu nar GDPR har férbjudit handeln med den
information som flodar fritt pa nitet har betalda annonser pa plattformar som Facebook och Google blivit

en perfekt kanal for kundtorstande marknadsforare. Verktygen erbjuder den volym och de mgjligheter till

riktad marknadsforing som ménga annonsorer fortfarande behover.

Dessutom har Facebook och Google nu infért marknadens mest robusta siakerhetskontroller. "Mindre
aktorer kan inte erbjuda den hir sdkerhetsnivan”, siger Dan Linton, Managing Director of Analytics pa
W20, en San Francisco-baserad marknadsforings- och kommunikationsbyra.

”I synnerhet Facebook &r intressant”, sdger Dan. "Det ar ett slutet ekosystem som ger anvindarna fullstandig
kontroll 6ver integritetsskyddet néar de skapar en profil. Ingen kommer i narheten av det samtycke som
Facebook har. Om jag dr en annonsoér med en budget pa tio miljoner ar det mycket enklare for mig att 1agga
pengarna pa Facebook, i stéllet for att riskera dem i ett mindre ekosystem. Det kidnns sékrare, men om det
faktiskt ar sant ar forstas nagot som kan diskuteras.”




Kunderna styr samtalet med
varumarken, men smarta
varumarken svarar pa
kundens modersmal.

Du har sékert hort det har ménga ganger: Nitet
och sociala medier har gett kunder moéjlighet att
vélja nér, var och hur ofta de vill interagera med
varumarken. Den digitala upplevelsen har gett
upphov till en tektonisk maktforskjutning fran

varumarken till kunder.

EU skapade GDPR med tanken att lagen

skulle ga i braschen for trenden mot 6kad
konsumentmakt. Den hér trenden avspeglas tydligt
i en undersokning som genomfordes av 3GEM

och SAS i Storbritannien och Irland i juni 2018.
Tva tredjedelar av alla svarspersoner uppgav att

de skulle utéva sin GDPR-ritt och neka minst en

foretagskategori att sprida deras personuppgifter.

Europa bestar forvisso av mer &n bara Storbritannien
och Irland. Sammanlagt 28 tillsynsmyndigheter

inom EU sikerstiller GDPR-regelefterlevnaden
— och vissa medlemslénder har fantastiska
dataskyddslagar som infoérdes ldngt fore GDPR.

“Tyskland och vissa centraleuropeiska ldnder har
haft dataskyddslagar i manga &r”, siger Chuck
Hemann, Managing Director och Head of Digital
Analytics pd W20. “Pa ménga sitt tror jag att detta
var ett kulturellt fenomen som ofta har forbisetts
av marknadsforare. Det behover undersokas
ytterligare, men visar dndé att marknadsforing

till starka konsumenter under GDPR-eran inte
bara handlar om teknik och samtycken, utan

ocksa om subtila, kulturella skillnader.

&8

Da4 ar det inte sd konstigt att manga globala
marknadsforare betraktar GDPR som en sarskilt
svar not att knidcka: Hur gor man for att
effektivt genomfora flersprakiga kampanjer
och lokalisering utan att bryta mot

regelverket?

Smarta varumarken lagger grunden till positiv
interaktion med kunder redan fran borjan genom
att kommunicera med dem — och uppmuntra dem
att tacka ja till en affirsrelation — pa kundens
modersmaél. Enligt en undersékning utford av

Common Sense Advisory ar chansen storre att

kunder handlar nar de interagerar med varumérken
pa sitt modersmal. Det innebar att varuméarken
behover arbeta proaktivt for att interagera med
kunden under kopresans alla etapper — fran
Google-sokord till rostsokningar och tryckt

material — pa kundens eget sprak och niva.

HOS VILKA TYPER AV FORETAG HAR INTERNETANVANDARE
I IRLAND OCH STORBRITANNIEN UTOVAT SIN RATT ATT FA
UPPGIFTER RADERADE? JUNI 2018

% av alla svarspersoner

34,4%
30,0%
29,7%
28,7%
23,5%
19,9%
17,6%
1,8 ¥ OVRIGA
28,3%

Anmérkning: Personer &ver 18 &r
Kélla: SAS, "GDPR: The Right to Remain Private”, 6 aug., 2018
www.eMarketer.com

Konsumenterna har kontrollen. Det ar deras kopresa och de ar fast

beslutna att handla hur de vill via mobila enheter, réstsdkning eller

kroppsnara teknik — helt enkelt det som ger en s6mlés upplevelse. Detta

hénger samman med de nya forhallandena med GDPR, dar foretag maste

ha kontakt med konsumenter pd det satt som de valjer. Det ar viktigt

att interaktionen ar kundorienterad och avbrottsfri och marknadsforare

behéver anamma det har synséttet fullt ut.

Cynthia Stephens, Lionbridge, VP of Demand Generation



https://www.sas.com/en_gb/whitepapers/gdpr-consumer-expectations.html
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https://digiday.com/gdprguide/
http://www.commonsenseadvisory.com/AbstractView/tabid/74/ArticleID/8057/Title/CantReadWontBuy/Default.aspx

Inkommande far ett uppsving, och ett ansiktslyft — dar
rostsdkning spelar en av huvudrollerna.

Alla marknadsforare med minst en fot pa banan har sakert hort det lyriska snacket om inkommande
marknadsféring i flera ar redan. Overgangen fran uttvinda tillkinnagivanden till ssmmanhangsbaserade
annonser och innehallsmarknadsforing som lockar till inkommande kontakt har bara blivit tydligare i och
med inférandet av GDPR.

GDPR ir en naturlig foresprakare for inkommande marknadsforing, eftersom lagen sétter stopp for
traditionella, opersonliga (och otilldtna) marknadsforingsmetoder som massreklam via e-post, direktreklam
och kalla kundsamtal. Samtidigt inspirerar forordningen till en ny och bittre form avinkommande
marknadsforing — en ny vetenskap som drivs framét av teknisk innovation.

Det ar uppkomsten av rostteknik som har forandrat forutséttningarna — och dess lyckliga aktenskap med
sokningar. Kombinationen héller redan pa att omvandla interaktionen mellan varumérken och konsumenter.

Tank pa att rostsokningar enligt manga prognoser kommer att utgéra 50 %
av alla sékningar ar 2020, och det totala antalet réstsékningar férvéntas uppga
till 200 miljarder i manaden. Det ar inte heller sa konstigt, med tanke pa att

narmare 50 % av alla ménniskor redan i dag anvander réstsokning for att lara
sig mer om produkter.

Tank dig nu alla permutationer och majligheter med flersprakig rostsokning som finns véarlden 6ver —
enbart i Indien talas 22 officiella, 122 stora och 1 599 6vriga sprak! Marknadsfoérare behover fundera 6ver
de ndrmast odndliga former som sokningar kan anta, sé att de kan inta “utgangspositionen” och uppné
onskat resultat pa inte bara ett sprak, utan 6ver tjugo. Genom uppkomsten av rostsokning 6kar kraven pa
marknadsforare att sétta sig in i exakt hur kunderna tanker och talar, sa att de kan genomfora 6vergangen
till en ny form av marknadsforing som verkligen utgar frén samtalet med kunden.

Konsumenter 6ver hela varlden kan nu bara hoja rosten och genast fa exakta och korrekta svar fran sina
enheter. Behovet av leadinsamlingsformulér forsvinner helt. Potentiella kunder behover inte langre vénta pa
att foretag ska hora av sig. Det enda som krévs ar realtidsinteraktion pa den tid och plats som den tilltdnkta
kunden bestdmmer.

Efter aratal av 16ften ar konversationslosningen som uppfyller GDPR &ntligen hér. Den lever ocksé upp till
prislappen — och manga fantastiska funktioner véntar runt hérnet.
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GDPR handlar ju uteslutande om reglering, men fér marknadsfoérare
finns méjligheterna dverallt (och &r ofta helt uppenbara).

Rikna med att marknadsfoéring och medietillgdngar kommer att anpassa sig efter GDPR och det géller dven
hur annonsorer prioriterar. De méste nu vilja om de

« selektivt ska aterga till traditionella utgaende medier. Det &r for tidigt att rdkna ut alla
sorters utgdende marknadsforing. Vi kommer att se vissa 6verlevare i traditionella medier som tv,
radio, dagstidningar och tidskrifter. Annonsering i sddana medier kraver inte ndgot samtycke och
reklambranschen kan faktiskt fa se 6kad anvandning av displayannonsering — i bade online- och
offlineannonser

« ska blasa nytt livi den traditionella webbplatsen. Webbplatsen ér en vilkind plats — locka
besdkare till den och se till att du dger alla uppgifter de lamnar ut. Rikna med en utokad budget till
mer robusta webbplatser

« ska kora displayannonser, trots det paradoxala i detta. Eftersom utgivare enligt GDPR inte far
placera cookies pé anvindares enheter kan sjélva annonserna bli mindre personliga och riktade. Det kan
héinda att detta bara ar en tillfalligt motsdgelsefull effekt av GDPR, som ju forviantas ge fordelar i form av
mer personlig kommunikation. Annonsorer kommer formodligen hitta nya metoder och ny teknik for att
ta fram mer personlig interaktion inom ramarna for det nya regelverket

+ ska minska antalet leverantorer av digital annonsteknik. Uppfyller mellanleden i din
leveranskedja GDPR? Om du inte ar sdker riskerar du sjélv att bryta mot regelverket. Den nya situationen
kommenteras pa f6ljande sitt av Meredith Kopit Levien, EVP och Chief Operating Officer pa The New

York Times:

"Vi kommer aven fortsattningsvis att arbeta med allt férre aktérer

i mittsegmentet ... Vi anser att vi kan bygga upp en stérre och battre
annonsverksamhet med hégre kvalitet genom att skala den direkta relationen
till konsumenterna. Det innebér allt farre aktdrer i mittsegmentet, som

har svéart att uppfylla den standard vi vill ha pé webbplatsen och det
integritetsskydd vi vill erbjuda konsumenterna.”

o ska dga i stillet for hyra insamlade data. Det finns alltid en risk att tredjepartsdata har samlats
in pé ett sétt som strider mot GDPR — utan konsumentens samtycke — s& om du anvinder dem bryter
du ocksa mot regelverket. D& ar det béttre att dga dina data, sa att du vet vilken kéllan ar

« ska prioritera personifiering i stéllet for personlig anpassning. Oavsett vilka nya former av
personlig anpassning som uppfyller kraven i GDPR kan det vara en god idé att lyssna pé den banbrytande
forskning som kommer fran Andrew Frank p& Gartner. Han skiljer p& personifiering och personlig

anpassning. Hans ord ar mer aktuella dn négonsin i dag, nar marknadsforare forsoker skilja ropen efter
en personlig upplevelse fran anvandningen av personuppgifter. Det viktiga ar att forlita sig pa data som
identifierar vad en person visar online vid ett visst tillfélle — sjdlva essensen av sammanhangsbaserad

annonsering — i stéllet for att anvidnda uppgifter som identifierar en person, vilka kan omfattas av GDPR.
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Marknadsforingstekniken blir
alltmer centraliserad, men
marknadsforaren behéver
en omfattande kunskapsbas.

Foretagets marknadsforingsteknik ska gora

det enklare att folja GDPR och samtidigt kora
komplexa, flerkanaliga program i flera kulturer
och lidnder pé flera sprak. Ar dina tekniska system
konfigurerade for att uppfylla regelverket?

Det ir alltfor vanligt att foretag har byggt upp sin
marknadsforingsteknik bit for bit i takt med att nya
funktioner blivit tillgdngliga. Resultatet ar ett spretigt
system som tillsammans utfor olika funktioner, allt
frdn CRM till marknadsautomatisering och skapande
av innehall, marknadsforing via e-post, analys, A/B-

tester och sociala medier — ja, listan kan goras lang.

Mitt i den har fragmenteringen ror sig foretagen
mot 0kad centralisering. I dag erbjuder leverantorer
som Salesforce, IBM och Oracle molnbaserade
marknadsforingslosningar som samlar praktiskt
taget alla tekniska verktyg i en enda 1dda och skapar
en samordnad helhet. Anvindarna far tillgang till
samtliga system och verktyg via en enda inloggning,
och behover aldrig lamna systemet.

I teorin borde den hér utvecklingen gora det enklare
att genomfora marknadsforingsprojekt, inklusive
GDPR-program, och underlétta arbetet for dem
som hanterar dem. Hur kommer det sig da att
marknadsforarens jobb blir alltmer komplicerat?
Och varfor blir kompetenskraven dnnu hogre?

Det enkla svaret ar att datastyrd marknadsforing
fullkomligt har exploderat. Narmare bestamt de
forbluffande mangder kunddata som numera

ar tillgingliga for marknadsforare, bland annat

uppgifter som har samlats in genom samtycken
i enlighet med GDPR.

Dagens CMO:er behover vara medvetna om var
basta praxis for data, teknik och marknadsforing
sammanstralar. De maste hantera ansvarsomraden
som bedomning och val av tekniska system, nagot
som tidigare helt och hallet skéttes av CIO:er och
CTO:er. Och de méste utoka sin grundlaggande
kompetens till ett storre marknadsforingsspektrum
och samtidigt se till att deras medarbetare far den
kunskap och erfarenhet som kravs for att hélla
bollen i spel.

Marknadsforingschefer tar inte bara ansvar
for den globala insamlingen och analysen av
data, utan stiller ocksa foljande fragor om sina

flerspréakiga program:

«  Krivs det ndgra nya fardigheter inom
Kklassificering eller ontologi, nu nar sokning
(bland annat rostsokning) har utvecklats till
ett vanligt globalt beteende?

+  Hur ar det med kunskapen om grammatik
och syntax — och formégan att gora sprakliga
analyser — nir det géller en webbplats som

ska lokaliseras till ett visst land?

«  Hur mycket behéver du veta om semantisk
SEO (enhetsbaserad SEO), som forvantas bli
dodsstéten for sokord? Ar dina medarbetare
duktiga pa att skapa sokningar som ger
meningsfulla resultat, aven om resultaten inte
innehaller nagot av s6korden — eller nagon
text alls?

«  Anvinder du ratt datastyrda
attribueringsmodeller for olika kulturer

och kontinenter?

BRA FRAGOR - och &nd4 skrapar vi bara p& ytan. Samtliga
kan dock samlas under féljande &verordnade fraga:




Naér det galler globala
marknadsférare i flera kanaler
har det blivit allt viktigare att
ta fram ratt processer och
hitta ratt partner.

GDPR har en viktig och avgorande fordel: Den
tvingar folk att lyssna. Inflytelserika manniskor

i C-Suite kan nu hora din oro 6ver regelefterlevnad
och behovet av att fordndra och uppdatera din
strategi i en virld som praglas av striktare regelverk,
irrelevanta grianser och en global kundbas.

Vare sig vi vill eller inte ror sig nu marknadsforingen
i nya landskap. Dina strategier och processer maste
forandras fran topp till t& och det géller allt fran den
teknik du integrerar och de datakéallor du valjer till
de kreativa briefer du skriver till leverantéren som
far i uppdrag att gora rostpéldggen du behover pa
hindi och urdu.

Men samtidigt som du anpassar dig star du

infér samma faktum som alla andra globala
marknadsforare: Du klarar det inte pa egen hand.
Nér du ansvarar for marknadsforingen till s manga
lander och kulturer behover du en partner som gar
ett steg langre dn det rent taktiska och som kan

« samla de strategiska funktioner som
kravs for att hantera utmaningarna fran

global SEO, flersprékig och mangkulturell

marknadsforing pé flera enheter, rost- och

tvavagskonversationer — och en myriad andra
nya normer som man behover ta hansyn till i

utformningen och genomforandet av kampanjer

«  integrera somlost med den teknik som du har
investerat i — med andra ord ansluta till och bli
en del av den plattformen

+  komplettera integreringen med skickliga
medarbetare som “talar teknikens sprak”

« erbjuda klassens basta oversittnings-,
transkreations-, copywriting- och
rostpalaggstjanster som fangar upp
lokala nyanser, dialekter och uttryck

« erbjuda den skalningsforméga som kréavs
for att hantera globala program eller
programuppsittningar, s att du kan dra nytta
av mojligheter pd marknaden nir ratt tillfdlle

infinner sig

«  hjilpa dig att bedriva den globala digitala
verksamheten samt underhélla och publicera
innehall for olika enheter, plattformar och
marknader.

Att hitta ratt partner kan vara en utmaning
i sig. Vi pa Lionbridge delar girna med oss

av vara erfarenheter och tips pa hur du kan

ga vidare med urvalsprocessen.




GDPR ar en stor utmaning, men den &r bara bérjan.

De fordndringar som vi beskriver i det har faktabladet 4dr bara borjan. I manga omraden utanfor EU
funderar man pé — eller dr i vissa fall i full fird med att — infora regelverk som pdminner om GDPR.
Brasilien och Indien ar pa gdng med ny lagstiftning. I USA har delstaten Kalifornien infort valdigt stringa
dataskyddsbestammelser. Andra kommer att f6lja efter inom en inte alltfor avlagsen framtid och darmed

skapa ytterligare storningar i marknadsforingsbranschen.

Det finns ingen vig tillbaka. Regelverkens ande har sluppit ut ur flaskan, och som marknadsforare
behover du vidta effektiva atgarder for att se till att dina globala marknadsforingsprogram ar bade lagenliga

och lockande @ven i framtiden.




Om Lionbridge

Lionbridge har partnerskap med olika aktérer for att riva barriarer och bygga
broar dver hela varlden. | mer &n 20 ar har vi hjélpt féretag att komma i
kontakt med globala kunder genom att leverera marknadsférings-, testnings-
och globaliseringstjanster pa mer an 300 sprak.

Via var plattform hanterar vi ett natverk med 500 OOO experter i mer an 5 OO0
stader som samarbetar med olika aktorer for att skapa kulturellt anpassade
upplevelser. Vi anvander det basta av mansklig kompetens och maskinintelligens
for att kommunicera budskap som ar anpassade till vara kunders kunder.
Lionbridge har sitt huvudkontor i Waltham, MA, USA och lésningscenter i 27 lander.
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