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Irish League of Credit Unions 2016

CREATING A COMPETITIVE ADVANTAGE
THROUGH COMPLIANCE

A MARKETING PERSPECTIVE

Gavin Flood

Where I’m coming from

Compliance….so what’s the deal?

Wikipedia

Compliance…It’s got a bad rep!

It’s seen as dull

An inhibitor to engaging 
marketing       

communications

Fraught with pitfalls

Reduces  speed and 
agility of              
marketing

No one wants                   
to own it

Organisations are focused 
on doing the minimum to 

meet requirements
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It’s Important: Why? 

• Sector specific 

• Tied to licensing approval and renewal

• Fines for non compliance 

• Communications and in particular marketing communications are a key 
element to it

• Significant burden on marketing to understand and interpret the rules

• Significant challenge in achieving communications engagement and ROI 
while adhering to compliance requirements

REGULATORY REQUIREMENT

It’s Important: Why? 

• Significant breaches can draw Government attention and negative PR
GOVERNMENT OVERSIGHT

• Active online users are subject to at least one socially engineered scam per 
week*

• Commitment to marketing compliance and promotion of same can help 
reduce the risk of socially engineered scams

• Having a charter that says what you will and will not do when it comes to 
marketing communications is now vitally important

THE RISE OF SOCIALLY ENGINEREED SCAMS

Source: IAB Europe

It’s Important to Customers

89%of players say they don’t 
trust offers where the 
T&C’s are not clear

76%

Source: Oakcamp. Based on a 2015 survey of UK Gaming Players

84%
93%

46%

of players say TRUST is the single 
most important factor when 
choosing a gaming provider 

say they want to be able to have 
full promotional  information 
made easily available to them

Would describe themselves 
as marketing savvy 

would not click on an email or 
SMS with an offer in it for fear 
of Socially Engineered fraud

What’s VERY Important to Customers?

91%:
TRUST

89%:

Source: Oakcamp. Based on a 2015 survey of UK Gaming Players

87%
93%:

82%

INSTANT OFFERS

TRANSPARENCY

ACCESSIBILITY

BEST OFFER
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What are the Benefits?

From knowing the brand 
puts the customer first

Built on the brand trust it 
has established

To introduce new products, 
initiatives and communications built 

around a consistent framework

The Benchmark

Why it’s now tougher

• Media Fragmentation – so many channels

• Channel fragmentation – so many devices

Why it’s now Tougher

• The culture of sharing and commenting demands focused compliance
SOCIAL ADVERTISING 

• You must know where your brand is being promoted
THE RISE OF REAL TIME BIDDING

CONTENT MARKETING

AFFILIATE MARKETING  

• More people are writing about your brand and product in more channels 

• In gaming 3rd party affiliates account for 44% of new business / 40% in 
travel / 46% in insurance
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Why it’s now Tougher The Opportunity

The Opportunity The Opportunity
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The Credit Union? The Credit Union?

The Credit Union? No Opportunity Cost

Source: Rocketfuel. Based on 1,076 adertisers
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A Benchmark: UKGC Compliance Framework

• Quarterly marketing 
compliance audits

• Strict requirements on offer 
types 

• Whitelisting required with 
online operators

• Insistence on “one click” rule 
for T&C visibility online

• Age verification required onsite 

• Advertising watersheds in place

• CSR concept to be embraced 
proactively – i.e. in sponsorship 
where UKGC has no oversight

• No guidelines in relation to 
marketing communications

• Light touch oversight

• RTE the accepted approval 
mechanism for ATL activity

• No set rules on the 
presentation of offers and 
related T&C’s 

How to do it?

• Senior Management buy‐in to marketing 
compliance focus

• Reflected in brand tone of voice and 
proposition

• Delivered through the product narrative 
across all marketing channels

TOP DOWN APPROACH 

• Trust – Transparency – Accessibility: The 
Communications Framework

• Develop A Marketing Charter with 
Compliance at the centre of it

DEVELOP THE MARKETING TOOLKIT

TRUST

TRANSPARENCY

ACCESSIBILITY

The Marketing Charter (with compliance at its heart)

Marketing Success 
Accountability

Customer & Market 
Knowledge

Communicate A              
Market Position

Equip The Business              
For Success

• Marketing KPI’s
• Brand Position (Trust & Transparency)
• Product narrative
• Marketing ROI targets

• Campaign Process 
• Marketing Stakeholders (Compliance)

• Marketing planning
• Customer Insights
• Product Segmentation
• Customer needs

• Pricing strategy
• Market gaps

• Messaging & Positioning
• Content Marketing
• Channel ownership
• Sales strategy

• Collateral & Website
• Media outreach & PR
• Social Channels
• Influencer marketing

• Campaign process development
• Sales tools
• Training
• Objection handling

• Thought Leadership
• Brand Position (Trust & Transparency)

Compliance: Comms Process

• Marketing need to own and drive the process
• Compliance needs to partner with Marketing
• Place “one click to T&C’s” at the heart of all activity
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“TPP”: 3 Steps to Success  

PROCESS

POSITION

TRUST

COMPLIANCE AS A 
COMPETITIVE ADVANTAGE 

Irish League of Credit Unions 2016

QUESTIONS?


