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Ozet

Kicik ve orta Olgekli isletmeler gelecegin pazarlarinda basaril:
olabilmek icin her seyden Once gelecegini planlarken gecmisteki bagsaril:
stratgjilerini 6rnek edinmek yerine degisimler ve firsatlar Gzerinde yogunlasarak
hayal giclerini kullanmak zorundad:rlar. Gerilla pazarlamas, 6zellikle kiiclk ve
orta Olgekli isletmeler icin ginimizin artan rekabet ortaminda  guclerini
artirabilmek icin kullanabilecekleri 6nemli bir pazarlama teknigidir. Gerilla
pazarlamasinda hedef, piyasaya yakin, dinamik, tiketici ihtiyaclarna duyarlz,
guclendirilmis ve yetkilendirilmis bir pazarlama yonetimi ol ustur maktzr.

1.Giris

Yarimn pazarlarinda tiketicilerin giderek daha fazla isteyen, daha az hos
gorip, affeden ve detaylara ¢cok daha fazla 6nem veren bir yapida olacag:
beklentisi, degisen beklentilere kolaylikla uyum saglayabilen, yeniliklere yatkin ve
hizl1 karar verebilme yeteneklerine sahip kigik ve orta 6lgekli isletmelerin Gnemini
daha da artirmigtir. Kiglk ve orta 6lgekli isletmeler dinamik ve esnek yapilan
sebebiyle ekonomik canlanma, yapisal degisim ve teknolojik uyum saglama
konusunda 6nemli birer ekonomik birim olarak karsimiza ¢ikmakta ancak
pazarlama faaliyetlerindeki sorunlar nedeniyle rekabet UstlinlUklerini istenilen
diizeye ulastiramamaktadirlar. Oysa giniimiizde kicik ve orta 6lgekli isletmeleri
uzmanlasma gerektiren sayisiz is firsatlar beklemektedir. Bu nedenle hayal giicu,
enerji, zaman ve karar verme gicll en az sermaye kadar hatta ondan bile fazla
Onem kazanmaktadir. Kiglk ve orta oOlgekli isletmeler gelecegin pazarlarinda
basarili olabilmek icin her seyden 6nce gelecegini planlarken gecmisteki basaril
stratgjilerini 6rnek edinmek yerine degisimler ve firsatlar Uzerinde yogunlasarak
hayal guglerini kullanmak zorundadirlar. Gerilla pazarlamasi, 0zellikle kigik ve
orta 6lcekli isletmeler icin gliniimuzin artan rekabet ortanmunda hizli achmlar atarak
pazarlardaki rekabet guclerini artirabilmek icin kullanabilecekleri dnemli bir
pazarlama teknigidir.
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2.Degisen Pazarlarda K iigiik ve Orta Olgekli Tsletmeler

Dunya, yirminci yuzyilin ikinci yarisinda itibaren bilgisayar ve iletisim
teknolgjilerinin hizla gelismesi ve birbiriyle bitinlesmesiyle, yeni bir doneme
girmistir. Bu dénemin etkilerini hemen her alanda hissettirmesi sonucu, yasanan
bu gelismelerin yorumlanmas: “Yeni ekonomi” (new economy) denilen kavramin
ortaya ¢ikmasina neden olmustur. Amerika’mn oOnderliginde gelisen ve tim
dinyay: etkisi atina alan yeni ekonomi dalgasi, isletmeleri yeniden yapilanmaya
zorlamaktadir. Bu yeni ekonomik diizende ayakta kalmaya ¢aba gosteren kicik ve
orta 6lgekli isletmelerin degisimlerden faydalanabilmesi, 6zellikle kendilerini ve
stratejilerini degistirmekle mimkandur.

Bu gelismelerle birlikte imalat sanayiinde faaliyet gosteren isletmelerin %
99.unu kiclk ve orta olgekli isletmelerin olusturmasi, imalat sanayiinde
caisanlarin % 621’inin kiglk ve orta olgekli sanayi isletmelerince istihdam
edilmesi ve yaratilan toplam katma degerde ise kiguk ve orta 6lgekli sanayi
isletmelerinin payinin % 27.3 olmasi kiiclk ve orta dl¢ekli isletmelerin Glkemizin
gerek sosyal gerekse ekonomik dokusunda onemli bir yer isgal ettigini
gostermektedir. ( Alkin, 2001,s. 10; kobinet, 2001 ).

Katma deger ve istihdam yaratici etkileri oldukca dnemli boyutlarda olan
kiclk ve orta Olgekli isletmelerin; daha az yatinmla daha ¢ok Uretim ve Urin
cesitliligi saglayabilmesi, daha disik yatirim maliyetleriyle istihdam imkan
yaratmalari, talep degisikliklerine ve cesitliliklerine daha kolay uyum
gosterebilmeleri, teknolojik yeniliklere daha yatkin olmalari, biylk sanayi
isletmelerinin vazgegilmez destekleyicisi ve tamamlayicisi ve demokratik toplum
ve liberal ekonominin ana sigortasichr.

ABD de son 10 yilda, her yil 750.000’nin Uzerinde yeni kicik ve orta
Olgekli isletme agildigr fakat bunlarin % 62 sinin en geg dort yil igerisinde
basarisizlik nedeniyle faaliyetlerine son vermek zorunda kaldigi bilinmektedir.
Girisimcilerin  zararlarimin yam sira hokometlerin -~ vergi  kayiplari, issizlik
oranlarindaki artiglar gibi etkiler ulusal ekonomiyi de olumsuz yoénde
etkilemektedir. Kapanmalarin nedeni olarak ; zayif finansa planlama, zayif
pazarlama yonetiminin ortaya cikmas: kiguk ve orta dlcekli isletmeler Gzerine
yapilan bitin calismalarda pazarlamanin 6nemini ortaya koymaktadir. iste bu
nokta da kuglk ve orta Olgekli isletmelere yardimci olabilecek ve fazla maliyetli
olmayan etkili bir pazarlama teknigi olarak GERILLA PAZARLAMASI
Onerilmektedir. (Gallagher, Why Geurrilla Selling, Guerrilla Weekly,

farkli olmadigi g6z ©ninde tutuldugunda bu o©neriler bizim Ulkemiz icin de
denenebilir.

Yirmi birinci ylzyilda kiglk ve orta 6lgekli isletmeleri bekleyen firsatlar
yeni pazarlama taktiklerine her zamankinden daha fazla ihtiyag duymasina neden
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olacaktir. Pazarlama tekniklerinin belirlenmesi ve planlanmasinda isletmelere yon
verebilecek gelismeler sdyle Ozetlenebilir :

o Kadinlarin ¢alistig: aileler ve yagh ailelerin giderek artisi, daha fazla
zaman kazandiran hizmet ve Urinlere ihtiyac artiracaktir.

e Genclerin alelerden bagimsiz yasama trendi daha cok kicik aile,
say1sal olarak daha cok hane ve hizmete ihtiyag duyuracaktir.

o Saglik hizmetlerindeki gelismeler 80 yas Ustiindeki nifusun artmasina
neden olacak ve kisilere yonelik hizmet gereksinimi artacaktir.

o Kozmetik ve cilt bakim Urlnleri, yaslanan kisileri gen¢ gostermede daha
fazla 6nem kazanacak . insanlar daha fazla saglhiga, cevreye, topluma ve sosyal
konulara 6nem vereceklerinden Urinlerde ve hizmetlerde bunlar 6n plana
cikacaktir.

o Alternatif tip ve yontemleri giderek on plana ¢ikacaktir.

e Doga drunler, yapay aromalardan, renklerden, koruyuculardan,
tatlardan, hormonlardan arindirilmug trinler cok daha fazla 6nem kazanacakiir.

o Fitness aletleri evlerde klasik esyalar kadar yer bulacaktir.

e Ev edinebilmenin yukselen maliyetlerinden dolayr ev yenileme
hizmetleri 6n plana ¢ikacaktir.

e VCR, video sahipligi giderek arttigi icin video yayinlan ile pazarlar
demografik ve cografik olarak cok daha basarili olarak boltnebilecektir. Kablo TV
yayinlarinin da giderek artmasi reklamcilikta daha rahat ulasim saglayabilecektir.

e Internet Uizerinde alisveris giderek yayginlasacaktir.

e Zaman giderek daha fazla 6nem kazanacak, tuketicinin satin almak
istedigini amnda sunmak kesinlikle gerekecektir.

o Tuketicilerle telefonla iliski kurma, onlara bedava deneme Urunleri
gbnderme ve bu sekilde bagimli bir tuketici kitles olusturma daha fazla 6nem
kazanacaktir.

e Sirekli musteri kavrami, strekli ugucu, strekli aici programlar daha
fazlayer alacaktir.

e Insanlar 6zellikle Amerika da daha fazla iliman iklimlere giineye , daha
gunesli yerlere goc etmektedirler, 6zellikle kalabalik yerlesim yerlerinden ziyade
kicuk yerlesim yerlerini tercih etmektedirler. Blyik sehirlerin nifuslar: azalirken
banliyoler biyumektedir. Tlrkiye de ozellikle benzer egilimler yiksek gelir
gruplarinda biyik sehirden biraz uzekta banliyoler olusturma egilimi
gelismektedir.

o Aligveris merkezleri daha fazla Urlin ve hizmeti kapsayarak giderek
genislemektedir. Saglik, rekreasyon, gida, eglence ve spor hizmetleri vb..heps
birlikte sunulacaktir.

e Orta yas kusag: ve belli bir gen¢ kesimin, orjinal gezilere, aktivitelere
cok 6nem veriyor olmasindan dolayi, aternatif turizm 6n plana gikacaktir.
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e Zenginlik arttikca daha sira disi isteklerin  duyurulmasina yonelik
aternatifler aranmaktadir.

e Bir ¢ok tiketici 60’larin arayislar: ve duygusallig: ile 2000’lerin modern
teknolojisini bir araya getiren arayislar icinde olacaktir.

2. Gerilla Pazarlamasi

Gerilla pazarlamasi, temelinde yaraticilik ve hayal glcinin buldugu ve
hizl1 hareket kabiliyeti gerektiren bir pazarlama teknigidir. Gerilla savasta tehlikeyi
Onceden sezer. Kendisi karar verip uygular, kimse onu yap bunu yap demez. Yerel
dusUnip yerel hareket eder.

Gerilla pazarlamasi; 6zellikle kicik ve orta dlcekli isletmelerin  kiglk,
periyodik ama sasirtici ataklarla, piyasadaki diger rakiplerini demoralize edip
piyasalarda bir yer edinmesi prensibine dayanmaktacir. ( Tek, 1997 , s.109 )
Gerceklestirilecek bu kigik ama etkili saldinlarla; fiyat indirim stratejileri,
piyasalara daha az kaliteli ama daha ucuz mal sunma veya daha kaliteli, daha
pahali ma sunma stratgjileri, Urtin farklilastirma stratejileri, servis stratgjilerinde
farkhilasmalar ( eve tedim vb ), tiketiciyle direkt temas kurma,dagitimda yenilik/
etkinlik stratgjileri, ilgi gekici, sasirtici, karsilastirici yogun reklam kampanyalari,
Urinde yenilik stratgjileri, pazarlarda hedef sagirtma (mal1 gecici bir siire tamamen
piyasadan c¢ekme veya mali piyasaya yigma) gibi degisik taktikler
kullamlabilmektedir.

3. Gerilla Pazarlamas Siir eci

Kugclk ve orta olcekli isletmelerin; gerilla stratgjisini kullanarak basariya
ulasmasi icin atmasi gereken ilk adim isletme igerisinde pazar, Urln, rakipler,
reklam ve medya konusunda genis bir bilgi tabam olusturulmasidir. Bunun
arkasindan atilmasi gereken ikinci adim ise; isletmenin rakiplerinden farkl: olarak
Onerebilecek, yapabilecek farkliliklarin bir listesinin cikartilarak bir pazarlama
stratgjisinin belirlenmesidir. Bu liste icerisinde 6zellikle isletmeye rekabet giicl
kazandiracak faktorleri 6n plana ¢ikartmak gerekmektedir. Strateji belirlenirken
hedef pazar da net bir sekilde tammlanmalidir.  (Levinson, ve Rubin, 1996, s.11)
Uclincli achm ise; pazarlama silahimn secilmesidir. Bu belirlenirken isletmeyi
basariya géturecek hedefler tizerinde yogunlasarak, calisanlara da damsilmalidir.

Daha sonraki asamalar da ise; pazarlama yoneticisi tarafindan bir gerilla
pazarlama takvimi hazirlanarak, bu takvimde dncelikler, acil girisimler ve karar
verme zamanlar: belirlenerek, bir pazarlama partneri secilmelidir.

Bu asamalarda dikkat edilmesi gereken en dnemli husus; bitin silahlar
aym anda kullanmamaya Ozen gostermek ve rakiplerden gelebilecek karsi
saldirilara kars1 her an hazirlikli olmaktir. Bu saldirilar karsisinda zaman zaman
isletme sahipleri panige kapilip pazarlama planlarindan geri adim atip, planda
degisiklik yapmaya baslamaktadirlar. Ancak bdyle bir durumda planda ve
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takvimde degisiklige gitmek vyerine, dikkatli davramp panige kapilmamak
gerekmektedir. Piyasalarda bu tir davrams modelini benimseyip basariya ulagan
¢ok sayida 6rnek mevcuttur.

Son asama ise karsi ataklara gecilmesidir. Burada ©nemli olan
gerceklestirilecek ataklarin bitin aanlarda esit sekilde gerceklestirilmesi ve
sonuglarinin  sirekli  gozden gegirilmesidir. Kullanillacak silahlarin  segilirken
bunlarin her birinin saglayacagr yararlar listelemek, bir 6ncelik sirasi yapmak,
silahlar1 kullanacak kisileri secip zamanlamay: iyi yapmak, kaliteyi, hizi degeri
birlikte saglamak ¢ok énemlidir. (Levinson, 1990, s. 255)

Gerilla pazarlamasinda isletme ismi secimi ¢ok Onemlidir. Negatif,
kompleks olmayan, yapilacak ise, amaca, misyona uyum saglayabilen bir isim
olmalichr. Isletme yerlesim yeri de cok 6nemlidir. Ulasim, yogunluk, rekabet
ortami, hedeflenen kitleye yakinlik, maliyetler, beklenen getiri gibi genelde bilinen
faktorler mutlaka degerlendirilmelidir.

4. Gerilla Pazarlamasinda Onemli Unsurlar
Gerilla pazarlamasinin isleyisi igerisinde girisimci, zamamn 6nemi, gerilla
reklamciligi ve gerillarisvetlerinin dnemi Uzerinde durulmasi yararl: olacaktir.

4.1. Gerilla Girisimci

Gerilla pazarlamasinda girisimcinin basaris: icin bazi noktalar 6zellikle
onemlidir. Bu acidan gerilla girisimci birlesme odakli olmalidir. Pazarlama
cabalarini, Uretim becerilerini, bilgiyi, etkinligini arttirma ve maliyeti disirme
yonlt olarak sirekli kullamhip gerektiginde kisa sireli ve gegici olarak diger
isletmelerle de paylasmay: bilmelidir. Stresi bir benchmark olarak kullanmali, stres
hissettigi zaman bir seylerin yanhis gittigini bilmelidir. Dizenlemeler stresin
kaynagini ortadan kaldirmaya yonelik olmalidir. Yipratici bir telas icinde olmamal1
bunun kaliteyi bozmasina izin vermemelidir. Calisma takviminde bir denge unsuru
olarak calisma zaman kadar serbest zamam da dnemsemelidir. Planlama da ¢ok
onemlidir. Nerede bulundugunu, nereye gidecegini nereye varacagin ok iyi
hesaplamalidir. Gegmisin farkinda, gelecege agik ama giine odakli olmalidir.
Degisime uyumlu olmal1, esneklige, gelismeye acik olmali, blyimeden ziyade
sonuclara, hacim ve bilyimeden ¢ok karliliga, dengeye, kaliteye yasamaya deger
vermelidir. Stirekli 6grenmeyi hedef almalidir, giivenilir olmali, cevresine de giiven
duymal1, ortaklarindan, calisanlardan, musterilerden, tedarikcilerden yardim
amalidir. isine duydugu sevgi ve heyecam calisanlarina  hatta miisterilerine
yansitmalicir. (Levinson, The Guerrilla Entrepreneur , Guerrilla Weekly,
www.gmarketing.com/tactics/weekly/html)
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4. 2. Gerilla Pazarlamasinda Zaman

Gerilla pazarlamasinda  zamanlama cok Onemlidir. Zamamin etkin
kullammu, bosa harcanmamasi, zamamninda hedefe varma, zamamndan 6nce veya
sonra ortaya ¢gitkmama, zamana uyum gerekmektedir. Bu konuda bir kag oneri
verilebilir:

Pazara girise hazir olunmadan, pazarlama slreci tamamlanmadan cok
erken ortaya cikilmasi pazarin erken beklentiye sokulmasi ve arandiginda
bulunamama basarisizlik getirecektir. Pazara giris stirecinde uygun zamanlamada
gazete, TV haberleri blylk yarar saglayacaktir. Tiketici talepleri, siparisleri,
sorunlar, sikayetleri aminda cevaplamalidir, tiketici icin ginimizde zaman her
zamankinden daha kiymetlidir. Ancak hiz saglanmirken kalite ve ekonomi goz arch
edilmemeli, hepsi birlikte saglanmalidir. Y erine ulasmayan telepazarlama.cabalar
zaman ve ¢abamn bosa harcanmasidir. Bu agidan hedeflere ne zamanlarda daha
rahat ulasabilecegi iyi tahminlemelidir. Isyerleri icin 11:00, evler icin 18:00 iyi bir
zamanlama olabilir. Postalarin, sal1, carsamba, persembe ulasmasini saglamak,
hafta bas1 ve hafta sonunun sikisikligi arasinda gozden kagmaya engel olacaktir.
Gincel olaylar iyi takip etme, icinde bulunulan alam ¢ok iyi gézlemleme, aninda
uygun ¢cozimler getirme agisindan ¢ok 6nemlidir. Kisitl bitgelerle yogun rekabet
altinda basar1 ¢ok dikkatli olmave digerlerinden hizli hareket etme ile mimkunddr.

/html)

4.3. Gerilla Reklamcihgi

Gerillareklamciligindailk yaplacak sey reklamin amacim ortaya koymak,
ikinci olarak amacimizi gerceklestirmenin ortaya cikaracag: temel yarar iyice
vurgulamaktir. Reklamin direkt olarak hedef aacag: kitlenin iyi belirlenmesi, bu
kitlenin 6zelliklerine gore net olarak ne yapilacagimin iyi vurgulanmasi, reklamin
gerektirdiklerinin - belirlenmesi, bitcesinin ortaya konulmast gerekmektedir.
(Levinson, 1994, s.16)

Reklamin 6nemi aciktir. daha 6nce de vurgulandigi gibi pazar sirekli
degismekte, yeni aileler, yeni yasam bicimleri pazar farklilastirmaktadhr. insanlar
reklam bombardiman: altindadir. Y apilan bir arastirma haftada bir kez olmak Uzere
13 hafta gosterimde olan reklamin 13. haftamn bitiminde kitlenin % 62 s
tarafindan hatirlanirken, bir ay sonra % 32 ye, 1.5 ay sonraise % 20 ye distiguni
gostermektedir. (Levinson, 1994, s; 47) Surekli ve etkili reklamcilik yaraticilik
gerektirmektedir.

Pazarlama ve reklam basartya ulasma ve sirdirmenin temel amacidir az
sayida istisnalar disinda insanlar isletmeler sdylemedikge onlarin varligindan
haberdar olmazlar. insanlar para harcarken onlara size yonelmeleri igin iyi
gerekceler sunmuyorsaniz para bagkalarina gidecektir.
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Masa Usti yayincilik, laser baski veya yayinlar, TV, web siteleri, internet,
fax, e-mail. Gerilla pazarlamacilarinin daha rahat  kullanabilecegi gereglerdir.
Geleneksel tutundurma gerecleri, yazili medya, gazete ve dergiler, radyo-TV,
billboard ve posta genellikle daha pahal1 araclardir. Ancak amaca uygun olarak iyi
planlamaile onlarinda dahaiyi kullanimim saglamak mimkuinddr.

4.4. Gerilla Bashklar:

Gerilla pazarlamasinda, ilk izlenim cok 6nemlidir, basligin kalitesinin, geri
kalan pazarlama cabasimin basarisinda kapinin ylzinize kapanmasinda ya da
iceriye davet edilme de hayati bir 6neme sahiptir. Bunlarda basaril1 olabilmek icin
basliklar acik ve direkt olmali, misteriye bir fikir aktarmali ve daha fazlasinm
oOgrenmek icin merak uyandirmalidir. Haber tarzi  basliklar heyecanlandirici
sozcukler, delilli, ispatli bir giris, 6vinilen farklilagtirici yonlerin dncelikle
duyurulmasi, 6zellikle parasiz denemelerin 6n plana cikarilmasi, nasil, neden,
nicinler, gucll ve tek kelimeli bagliklar, ilanlarda ve basinda blylk harf, ayricalikl
yaz1 karakterleri, misterileri geg kalmamalari igin uyarma vb. Baglik tiketiciyi
cezbe derse arkasi gelir. (Levinson, Guerrilla Headlines, Guerrilla Weekly,

Basligin yamsira tiketiciyi etkilemede yazilan mesgjlarda kullamlan
kelimelerin dogru secimi de ¢ok dnemlidir. Bir ¢cok kicik isletmeci daha biyik
isletmelerin profesyonel yardimla hazirlaciklar: brosurler, tanitimlar, reklamlarla
basedebilmek icin yazimda da kendilerini gelistirmelidirler. Yazimda dogruluk,
aciklik, anlatilmak isteneni net olarak ifade etme, karigikliga yol agmama, mimkiin
oldugunca kuciik alanda en etkin kelimelerle kendini ifade etme, kisisel ve sicak
bir ifadeyle iliski kurmaya calisma basariya yardimcr olacaktir. (Rubin, You Are
What You Write, Guerrilla Headlines, Guerrilla Weekly,

4.5, GerillaRusvetleri

Rusvetin kibar tammlari; reklam spesiyaliteleri veya bedava hediyelerdir.
Nasil tammmlanirsa tammmlansin hediyeler tim demografik gruplar: etkilemektedir.
Bunlar pazarlamay: gliclendirir. Y apilan arastirmalar hediye verilenlerin % 40’ 1nin
en az 6 ay, ve % 32’inin de 1 yila kadar firmanin adim hatirladigim ortaya
koymaktadir. Muhtemelen en popller eski zaman hediyeleri takvimlerdi, sapkalar,
t-shirtler, kalemler, masa ve ofis malzemeleri, bardaklar yakin zamanda mouse pad
ler ve ekran koruyucular var.

Firma olarak bdyle bir calismamn icine girilecekse cevaplanmas: gereken
bes soru mevcuttur. Kag kisiye ulasilacagim, kag para harcamak zorundayim- hangi
mesaj1 vermek istiyorum- hangi hediye benim hedeflerine en uygun olacak- bu
gercekten essiz veistenilen bir hediye mi olacak ?
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Bunlar1 cevapladiktan sonra bu aanda calisan firmalar ve kataloglar
incelenerek, fiyat alimp, hazirliklar yapilmalidir.Sirket hakkinda isimden baska bir
sey olmasa dahi pazarlama icin bedava bir hediye 6nerisi gergekten cok cok giicli
bir kelimedir. (Levinson, Guerrilla Bribes, Guerrilla  Weekly,

4.6. Gerilla Pazarlamasinda | nter net

Internet ve teknolojideki yeni gelismeler gerilla pazarlamasin
kolaylastirmaktadir.

Ancak vyeni gelismelerden vyararlamirken; onlarin  kapasitelerini,
kullammlarim, ihtiyaca uygunluklarini, maliyetlerini iyi degerlendirmek gerekir.
Yoneticiler iyi araclar segerek etkinliklerini ve verimliliklerini arttirabileceklerdir.
(Aspatore,  Guerrilla Efficiency Tools  Guerrilla  Weekly,

Klclk ve orta 0Olgekli isetmeler icin dzellikle internetten yararlanma,
pazara sederini duyurmada blyik isletmelerle aym Olgekte rekabet sansi
vermektedir. Internet  GOrin ve hizmetlerin hem yerel hem ulusa hem de
uludararasi diizeyde en etkin ve finansal agidan en uygun sekilde pazarlanmasin
saglamaktadir. Ozellikle ilging ve faydal: bilgilerin yer aldig: orijina web sayfalar:
kicuk isletmelere blylk avantgjlar saglayabilmektedir.( Schofield, Can Guerrillas
Compete with Big Corporations on the Web, Guerrilla Weekly,

5. Gerilla Pazarlamasimin Geleneksel Pazarlamadan Farkhhklary

Gerilla pazarlamasini, geleneksel pazarlamadan ayiran Ozellikleri su
sekilde siralamak mumkindur: (Levinson, 1998, 8-9)

0 Geleneksel  pazarlamada, pazarlama slrecinin  isleyisinde
belirleyici guc; paradir. Gerilla pazarlamasinda ise dncelik hayal giicl, zaman ve
enerjidedir.

0 Geleneksel pazarlama anlayisi; blyUk isletmeler, biyuk yatinmlar,
buyuk ortakliklar ve blyik pazarlama bitgeleri gerektirirken, gerilla pazarlamas
kiicuk isletme sahiplerinin biytk hayal glclerini gerektirmektedir.

O Geleneksel pazarlama satis miktarlar veya yiksek satis hacimleri

ile degerlendirilirken, gerilla pazarlamasinda ylksek satis miktarlarn eger kar
yaratmiyorsa anlamsizdir. Dolayisiyla kar esastir ve her sey  karlilikla
degerlendirilmektedir.
0 Geleneksel pazarlama tecriibelere tahminlere yargilara agirlik
verir, ancak yanlhs yapilabilecek tahminler gerilla pazarlamaciya ¢cok pahaliya mal
olabilecegi icin onlar iyi tahmin ve degerlendirmeleri insan davrams ve
psikolojisine agirlik vererek saglamaya calisirlar.
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O Geleneksel pazarlama daha cok pazar boliumlemes ve
cesitlendirerek pazarlama Uzerinde dururken, gerilla pazarlamasi daha ¢ok en
mikemmel olabilecegi alant secip onun Uzerinde odaklanarak, yogun pazarlamaya
yonelmektedir.

0 Geleneksel pazarlama, isletmeyi yeni misteriler bularak dogrusal
blylmeye tesvik ederken, gerilla pazarlamasi eski musterilerle daha fazla iliski
kurarak, daha fazla alisveris yaparak ve onlarin vasitastyla yeni misteriler bularak
geometrik olarak biiylime Utzerinde odaklasir.

0 Geleneksel pazarlama, siirekli olarak rekabette basar1 saglayacak
firsatlar arayis1 icerisindeyken, gerilla pazarlamas: rekabeti gecici bir siire unutarak
rakip isletmelerleisbirligi saglayarak, destek verecek yeni firsatlar Uzerinde durur.

0 Geleneksel pazarlamada reklam calismalart direkt posta, web
sitesi, vb. yontemlerin tek baglarina basar1 saglayabilecegi kabul edilirken, gerilla
pazarlama da bu yontemlerin tek baslarina ise yaramayacagi, tek silahla
savasilabilen glnlerin geride kaldigi, basarimin tim yontemlerin kombinasyonuyla
yaratilan sinerjide oldugu savunulmaktadir.

0 Geleneksel pazarlama ay sonunda, gecen ayin faturalarim sayarak
ne kadar satis yaptigim hesaplamaya dayanirken, gerilla pazarlamast kurdugunuz
iliskiler Uzerinde yogunlasmaya yoneltmektedir. Cunkl gelisen iliskiler sonucta
isletmeye satis ve kar olarak geri donecektir.

O Geleneksel pazarlama da teknol ojinin kullammuna pahali, karmasik
ve sinirli goziiyle bakilirken, gerilla pazarlamasinda teknoloji kullammina daha
kolay, ucuz ve isletmeye daha cok gli¢c kazandirabilecek bir faktoér goziyle
bakilmaktadir.

6. Sonug ve Oneriler :

Sonug olarak kiglk ve orta olgekli isletmelerde gerilla pazarlamasim
uygulayabilmek icin oncelikle bazi temel kavramlar (zerinde odaklanmak
gerekmektedir: ( Levinson, 1998, s. 124)

Kararhhk: Siradan bir pazarlama program kararli ve stirekli bir
uygulamaile parlak bir pazarlama programindan daha basarili sonuclar verebilir.

Yatirim: Pazarlamay: bir gider olarak degil, bir yatirnm olarak
gbrmek gerekmektedir.

Guven: Insanlarin neden aldiginaiiliskin bir cok arastirmada giiven
hep 6n planda gelmektedir. Bu acidan gliveni saglamak ¢ok dnemlidir.

Sureklilik: Glveni saglamak guctir ama bunu sagladiktan sonra
tutarl olmak ve ayni politikalar1 stirdiirmek daha énemlidir.

Sabirhhk: Ufak problemlerden yilmamak, sabirli  olmak
gerekmektedir.

Ayiriaihik :Farklh misterilere, gereken farkli hizmet anlayisi farkl
araclardan yararlamlarak saglanmalidir.
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Uygunluk: Uygun hizmet saglanmalidir.

Sasirticihk :Pazarlamainsanlar sasirttig 6lglide ilgi gekmektedir.

Satis Sonras liskiler : Gerilla pazarlamasinda pazarlama satisla
sona ermez hatta bu bir baslangic sayilabilir. MUsteriyle iliskiyi strdirme,
msteriyi izleme gerekir.

Donamim : Gerilla pazarlamasinda teknoloji, bilgisayar, giincel
yazilim programlar: vb. ¢cok énemlidir.

Bagimhhk: Daha c¢ok isletmeyle, tedarikciyle vs. sirekli.bir
bagimlilik gerekir.

Bunlarin yamsira;

1- Kugtk ve orta dlcekli isletmeler, geleceklerini planlarken gecmise degil,
karsilasilabilecek firsatlara ve degisen kosullara odaklanmalidir. Degisim ve
firsatlar, hizmette, teknolojide, kalite gelisiminde uygun seceneklerin ortaya
konulmasinda rekabetci basar1 kazanmada anahtardir.

2- Pazarlama stratejileri stirekli gozden gecirilerek, isletme calisanlar ile
paylasilmalidr.

3- Nis pazarlar bulunmaya calisiimalidir. Rakipler cok yakindan takip
edilerek, rakiplerin dnemsemedikleri, tlketiciye vaat edip gerceklestirmedikleri
alanlaraoncelik verilmelidir.

4- Tum bunlar gerceklestirilirken 6zellikle pazarlama yoneticisi ve diger
pazarlama elemanlari mantig: ile birlikte kalbini ve duygularim da kullaniimalidir.
Boylelikle gelisen hayal gucl ile pazarlama gicl de artacaktir. Gerilla
pazarlamasindainsan ilgili, duyarli, acik, anlayisli, hedefe odakli olmalidir.

5 Yine bu slrecte pazarlama yoneticis kendini  tiketicinin yerine
koyarak, onun bakis acisiyla bakmaya calismali, onlarin agisindan yapilmast
gereken degisiklikleri yapmaya ¢alismalidir.

6- Tuketicilere deger verilmeli, onlarin essiz oldugu, onlara 6zel olarak
hizmet edildigi duygusu verilmeye calisilmali, tiketici hakkinda daha fazla bilgi
edinilip, bunlar etkin bir sekilde kullamimalidir.

7- Iihtiyaclar, problemler sirekli degistiginden, gerilla pazarlamasi
taktikleri de siirekli olarak yeniden gozden gecirilerek degistirilmelidir.

8- Tuketici beklentileri ve isletmenin bu beklentilere verecegi karsiliklar
iyi tamnmalidir. Beklentiler degismese dahi, bu beklentilere verilecek cevaplarda
daha iyiye ulasiimaya calisiimalidir. Boylelikle  tiketici tatmini, tiketici
bagimlilig1 saglanmalidir.

9- Yeni rekabetci avantgjlar yaratmak gerekmektedir. TUketicinin istedigi
hizi, kaliteyi, hizmeti, glvenilirligi, degeri ve teknolojiyi yaratarak digerlerinden
farklilastirilmaladhr.

10- Bagkaar fiyatlar dustrdiginde hemen onlara uymak yerine, verilen
hizmetin, satilan drdnin digerlerinden daha yiksek fiyatla satilabilmesinin
gerekleri ortaya konmaya calisiimalidir.

84



11- Cocuklar, gencler nasil daha ¢ok ilgiye gereksinme duyarlarsa isletme
daha ¢ok sevgi, korumaister.

12- Piyasadaki trendler, egilimler siirekli izlenip.cevrede olup bitenden
haberdar olunmalidir.

Her isletmenin oncelikleri farklidir, en blyik 500 isletmenin plan size her
zaman iyi bir drnek teskil etmeyebilir. Belki esadari aymdir ama detaylar her
zaman farkl farklidir. Gerilla pazarlamas: buyik isletmeler icin degildir. Eger
kicuk bir isletme, yeni bir kurulus veya yalniz bir girisimcisi iseniz bu taktikler

tamamiyla sizin igindir. Adimlarimzi  nasil hizli atacagimzi  bilmeniz

gerekmektedir.
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