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OZET

Ik defa 1984 yilinda Jay Conrad Levinson tarafindan gelistiren gerilla pazarlamast
kavramu genel itibariyle, sira disi yontemlerle ve ¢ok az biitceyle yiiriitiilen tutundurma faaliyetlerini
ifade etmektedir. Son yillarda, geleneksel pazarlama uygulamalarimin neden oldugu karmasadan
kurtulmanmin yollarimi arayan ¢ogu isletme, farkly bir pazarlama iletisimi yontemi olan gerilla
pazarlamasina yonelmektedir. Isletmeler uyguladiklan gerilla pazarlamas: stratejileri kapsaminda
alisiimadik  yontemler  kullanarak tiiketicilere ulasmaya ve onlara markalariyla ilgili
unutamayacaklart bir deneyim yasatmaya calismaktadir. Bu baglamda gerilla tipi pazarlama,
isletmelerin pazarlama faaliyetlerinde, simdiye kadar bilinen ve yapilamn disina ¢ikmak suretiyle
onerdigi farkly uygulamalar ile igletmelere yeni imkdnlar sunmaktadir.
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JEL Siniflamasi: M30, M31, M37

Guerilla Marketing And Some Examples in Applications

ABSTRACT

The guerrilla marketing concept, which was created by Jay Conrad Levinson in 1984,
implies an unconventional way of performing promotional activities on a very low budget. In recent
years, many companies looking for ways of getting out of clutter of traditional marketing
implementations tend to apply guerrilla marketing which is a different way of marketing
communication. Companies try to reach private worlds of consumers and give them memorable
experience with their brands by guerrilla marketing strategies.
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Giris

Kiiresellesmeyle birlikte siirekli degisimin  yarattigi  belirsizlik,
isletmelerin daha c¢ok deger iiretmesini ve degisikliklere daha hizli tepki
vermesini zorunlu kilmaktadir. Ancak giiniimiizde ¢ok sayida biiyiik isletme
faaliyetlerini  kaliplasmus pazarlama anlayis1  cercevesinde  siirdiirmeye
calismaktadir. Bu tiir isletmelerin yoneticileri gerek kendi isletmeleri biinyesinde
yaptiklar1 gerekse aracit kurumlara yaptirdiklar1 pazarlama arastirma raporlarin
tarayarak pazarlama plan ve programlarini olusturmaya caligmaktadir.
Girisimcilik agisinda bu isletmelerin iiriin ve marka yoneticileri gerilla
pazarlamacilariin yaraticithk ve tutkusundan yoksundur. Bu noktada bu
yoneticilerin  ofislerinden ¢ikarak miisterileriyle birlikte yasamali ve
miisterilerinin hayatlarina deger katmak ve bu degeri olabildigince hizli bir
sekilde yaratmak icin yeni yollar aramaldir (Kotler,2003:5). Bu dinamizm
isletmelerin pazarda meydana gelen degisikliklere olabildigince cabuk cevap
vermeleri yaninda pazarlama stratejilerini belirlerken daha fazla temel
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yetkinliklerine dayal1 ve daha oOzgiin stratejiler gelistirmelerini zorunlu
kilmaktadir. Olusan bu zorunluluk da isletmelerin gerilla pazarlamasi gibi yeni
pazarlama tekniklerini kullanmalarin1 adeta zorunlu hale getirmistir. Isletmelerin
rahatlikla ve ¢ok az maliyetle uygulayabilecekleri stratejilerden olusan gerilla
pazarlamasi, bu yogun rekabet ortaminda isletmelerin basariya ulagmasi icin bilip
uygulamasi gereken 6nemli bir pazarlama enstriimani niteligindedir.

I-Gerilla Pazarlamasi Nedir?

Gerilla pazarlamasi ozellikle KOBI niteligindeki isletmelerin kiigiik,
periyodik ve sasirtict hamlelerle, rakiplerini demoralize etmesine dayanan, hizli
hareket kabiliyeti gerektiren ve yaraticilik ile hayal giliciinden genis Olciide
yararlanan bir pazarlama teknigidir (Tek, 1999: 109). Isletmeler gerilla
pazarlamas1 cabalar1 araciligiyla olabildigince dinamik, tiiketici ihtiyaclarina
duyarli ve degisikliklere kolaylikla adapte olabilen bir pazarlama yOnetimi
olusturmayi hedeflemektedir.

Gliniimiizde giderek artan liriin cesitliligi ve iiriin ve hizmetlerin giderek
birbirlerine daha c¢ok benzemesi, isletmelerin karlhliklarini olumsuz yonde
etkilemektedir. Diger taraftan siirekli degisimin beraberinde getirdigi ekonomik
belirsizlik, isletme biit¢elerinde olduk¢a 6nemli bir paya sahip olan pazarlama
faaliyetlerinin sonuglarimi hesaplamayi ¢ok daha onemli hale getirmistir. Bu
durum da isletmeler, pazarlama faaliyetlerini olustururken farkli, yenilik¢i, etkili
ve daha az maliyetli stratejiler arayisi ig¢ine girmistir. Bu noktada gerilla
pazarlamasi bircok acidan geleneksel pazarlamaya benzemesine ragmen amaclara
ulagmada izlenecek yollar ve kullanmilacak teknikler bakimindan geleneksel
pazarlamadan farkliliklar gostermekte ve kullanicilarina Onemli avantajlar
sunmaktadir. Gerilla pazarlamasim1 geleneksel pazarlamadan aywran diger
ozelliklerin bir kismu asagidaki Tablo 1°de gosterilmistir (Ay ve Unal, 2002, s.82-
83).

Tablo-1: Gerilla Pazarlamasimin Geleneksel Pazarlamadan Farkhliklar:

Geleneksel Pazarlama

Gerilla Pazarlamasi

Belirleyici Giicii

Isletmenin Ekonomik Gii¢ ve Olanaklar:

Hayal Giicii, Zaman, Enerji ve Yeni Fikirler

Degerlendirme Araci

Satis Rakamlart veya Satis Hacimleri

Kar esastir ve Faaliyetler Karlilik ile
Degerlendirilir

Biiyiime Araci

Yeni Miisteriler Bulmak
Dogrusal Olarak Biiyiime

Suretiyle

Eski Miisterilerle Daha Cok iliski Kurmak
ve Onlar Araciligiyla Yeni Miisterilere
Ulasarak Geometrik Olarak Biiyiime

Teknolojiye Bakis
Acisi

Teknoloji Kullanimi Pahali, Karmagik ve
Sinirh imkanlari Olan Bir Faktordiir

Teknoloji Kullanimu Daha Kolay Ucuz ve
isletmeye Gii¢ Kazandirabilecek Bir
Faktordiir

Rekabete Bakis Acisi

Siirekli ~ Olarak  Rekabette  Basari
Saglayacak Firsatlar Arayisi I¢indedir

Rekabeti Gegici Bir Siire Unutarak, Rakip
Isletmelerle Is Birligi Saglamak Suretiyle
Yeni Firsatlar Uzerinde Durur

Reklam Mecralarinin
Secimi

Olduk¢a Yiiksek Ucretler Karsiliginda
Geleneksel Mecralar Tercih Edilir.

Bilinenin Disinda insan Viicudu, Evcil
Hayvanlar ve Televizyon Monte Edilmis
Tisort Gibi Haber Degeri de Olan Mecralar
Kullamlmak Suretiyle Cok Daha Ucuza
Tiiketicinin [lgisi Cekilir.
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II- Gerilla Pazarlamasi Planlama Siireci

Isletmelerin pazarlama etkinliklerinin basarisi, yeni rekabet ortaminda
isletmenin konumunun belirlenmesinde énemli rol oynamaktadir. Bu noktadan
hareketle, basarili bir pazarlama faaliyetinde bulunabilmek icin kesinlikle bir
pazarlama plani ile hareket etmek gerekmektedir. Levinson (1998) bu konuyla
ilgili olarak, isletmeler her ne kadar kiigiik 6lcekli olurlarsa olsunlar tipki bilyiik
bir isletme gibi stratejiler belirleyip bu stratejiler dogrultusunda hareket etmek
zorunda olduklarimi ve pazarlamayla ilgili olarak elde edilen bir¢ok basarilar ya
da yapilan hatalarin pazarlama planlarindan kaynaklandiginit belirtmistir. Bu
nedenle bu planlar hazirlanirken olabildigince dikkatli olmak gerekir. Diger
taraftan pazarlamada gerilla taktigi izleyen isletmelerin basarili olabilmeleri i¢in
hazirlamis olduklari, pazar odakli bir plana sadik kalmalar1 da oldukca onemlidir.

Iyi bir gerilla pazarlama plam yiiksek satislar icin nemli bir baslangic
noktasidir. Isletmeyle ilgili olarak bir gerilla pazarlama plani hazirlandiginda;
isletmenin amaclar1, giiclii ve zayif yonleri, hedef kitlenin mevcut ve olasi
ihtiyaclar1 ile hali hazirda yiikselen trendler dogrultusunda bu planin yeniden
gozden gecirilmesi gerekir. Bu uygulama isletmenin ve {iriinlerinin piyasada
dogru olarak konumlandirilabilmesi i¢in 6nemli ipuclar1 verecektir.

Levinson ve Rubin (1996) isletmelerin gerilla pazarlamasim
uygulayabilmeleri icin izlemeleri gereken siireci bes ana asamada ifade etmistir.
Gerilla pazarlamasi siireci ve bu siirecin her bir asamasinda yapilmasi gereken
faaliyetleri asagidaki gibi siralayabiliriz;
® Genis bir bilgi tabam olusturmak: Herhangi bir pazarlama cabasiyla ilgili

olarak yoneticilerin bilgi sahibi olmadan fikir sahibi olmalar1 6nemli sorunlar1
da beraberinde getirebilecektir. Bu nedenle isletmeler siirecin bu agamasinda
oncelikle kendi i¢ ve dis cevresiyle ilgili olabildigince detayli ve dogru
bilgilere dayanan bir veri tabani olusturmalidir. Bu veri tabam calisanlar,
miisteriler, pazarin durumu ve rakipler hakkinda ayrintili bilgiler icermeli,
pazarlama ¢abalarinin, sekillendirilmesinde yol gosterici nitelikte olmalidir.

e Swot (strengths, weaknesses, opportunities threats) analizi yapmak: Isletme,
kendisinin ve faaliyet gosterdigi pazarin olasi tehdit ve firsatlarin1 géz Oniine
alarak bir swot analizi yapmalidir. Bu analiz esnasinda isletmenin
rakiplerinden farkli olarak sahip oldugu iistiinliikler belirlenmeli ve pazarlama
stratejileri  olusturulurken isletmenin sahip oldugu rekabet {istiinliikleri
olabildigince goz Oniinde tutulmaya calisilmalidir. Bu veriler dogrultusunda
gerilla pazarlamasinin uygulayicilari olan gerillalar, isletme disindaki firsatlar
ile igletmenin sahip oldugu iistiinliikler arasinda stratejik bir uyum saglamak
icin gerekli olan bilgileri toplamaya calisir.

® Swot analizi sonucu elde edilen verilerle uygun pazarlama silahinin secimi:
Isletme kendisiyle ilgili olarak sahip oldugu iistiin yoniinii belirledikten sonra
bu iistiinligine uygun bir pazarlama silaht se¢melidir. Bu uygun silah
secilirken isletmenin iiriin veya hizmetlerinin rakiplerinkinden farki ve o
isletmenin en giicli yam kullanilmak suretiyle isletmenin daha fazla kar
yapmasim saglayacak hedefler iizerinde yogunlagilmalidir. Ayrica bu
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asamada isletme icinde iyi bir esgiidiim ve giiclii bir pazarlama karmasi
olusturmak i¢in calisanlara da danisilarak onlarin konuyla ilgili fikirleri
alinmasi gerekir.

e Pazarlama takviminin hazirlanmasi: Pazarlama ¢abalar ile ilgili olarak gerilla
stratejisini uygulayan isletmelere gore basarili bir planlama yapabilmek i¢in,
oncelikle pazar odakli bir gerilla pazarlama takvimi olusturulmali ve bu
takvime olabildigince sadik kalinmalidir. Bu takvim hazirlanirken biitiin
pazarlama silahlarin1 ayni anda es giidiimli olarak kullanmaya 6zen
gostermeli ve rakiplerden gelebilecek karsi saldirilara karst her an hazirlikl
olmak gerekmektedir.

e Kars1 ataklara gecmek: Bu asama gerilla pazarlama takvimi uygulanirken
rakiplerden gelecek tepkilere verilecek cevaplarla ilgilidir. Bu asamada
yapilan ataklarin sonuglari siirekli gozden gecirilmeli bdylece rakiplere karsi
verilmesi gereken tepkilerin geciktirilmeden hayata gecirilmesi saglanir.

Gergekte siradan bir gerilla pazarlama siirecine bir sekilde baslanir ancak
bu siirecin iyi bir sekilde isleyebilmesi ve basarili olabilmesi i¢in siirekli cevreden
gelen tepkiler dogrultusunda yeni gerilla planlar1 ve yeni ataklar gelistirilmesi
gerekir. Bu nedenle her bir isletme o6zellikle rakiplerinden gelecek tepkilere
hazirlikli olmali bu tepkiler ve isletmelerin ihtiyaclar dogrultusunda gerilla

pazarlama planini giincellemelidir (Levinson, 2008).

III-Gerilla Pazarlamasi ve Pazarlama iletisim Araclar

Gliniimiizde satislar icinde promosyon maliyetleri gittikge artmakta
isletmeler ~daha fazla harcamalarina ragmen daha fazla etkililik
saglayamamaktadir. Bunun en énemli nedeni yeni ortaya cikan isletmelerin iiriin
ve hizmetlerini hedef tiiketicilerine duyurmak icin tanitim ve reklam etkinliklerine
basvurmasi, eski isletmelerinde bu yeni isletmelerle rekabet edebilmek i¢in hali
hazirdaki tanmitim ve reklam etkinliklerini arttirmalar1 sonucu olusan medya
kalabaligidir. Bu noktada gerilla pazarlamacisinin yapacag ilk is, satislar icinde
promosyon maliyetlerini arttirmaksizin bu medya kalabaliginda kurtulmak, ikinci
olarak da fiyat-promosyon-indirim gibi dogrudan satis parametreleri iizerinde
degil, isin kendisinde ve algillanmasinda farklilik yaratarak isletme karini
arttirmaktir.

Gerilla pazarlamasinin isleyisi icerisinde pazarlama iletisimi kapsaminda
yer alan reklam, kigisel satis, satig gelistirme ve halkla iliskiler uygulamalari
isletmenin miisterileriyle daha fazla ve daha saglikli iligki kurmasi bakiminda
oldukca O6nemli yer tutmaktadir. Bu noktada gerilla pazarlamacisinin bu araclar
lizerinde yapacag yenilikci uygulamalar isletmeye Onemli avantajlar
saglayabilecektir. Bu nedenle bu kavramlar {izerinde durulmasi gerilla
pazarlamasi konusunun daha iyi anlagilmasi1 acisindan yararh olacaktir.

A. Gerilla Reklamcilik

Gerillalarda bulunan yaraticilik ve girisimcilik ruhu en ¢ok isletmenin
reklam faaliyetleri esnasinda ortaya c¢ikmaktadir. Gerilla pazarlamacisi
isletmesinin reklamim yaparken kullandigt mecra, ara¢c ve sloganlar ile rakip
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irtinlerin reklamlarindan onemli derecede farklilasir ve yaptigi reklamlar ile iiriin
veya hizmetlerini insanlarin zihninde farkli bir yerde konumlandirir. Reklam
mesajinin tiiketicinin zihninde konumlandirilmasi esnasinda yaratilan bu farklilik,
reklam mesajin iletmenin 6tesinde o mesajin orda kalmasim da saglamis olur. Bu
durum da isletmenin reklam etkinliginin artmasinda dnemli bir rol oynar.

Gerilla pazarlama stratejisini izleyen bir isletmede, isletmenin reklam
faaliyetleri sorumlulugunu {istlenen kisinin bu isletmenin hayallerini
gerceklestirebilecek nitelikte olmasina dikkat edilmelidir. Gerilla pazarlamasinin
kurucusu olan Levinson (1994) gerilla stratejisini uygulayan isletmelerin reklam
faaliyetleri ile ilgili olarak su hususlarin iizerinde 6nemle durmustur;

e Bu tiir reklamlarin olabildigince spesifik olmak suretiyle inandirici ve
dogrudan isletme karina etki eder nitelikte olmalidir.

e Ogzellikle tanikl1 bir reklam yapilacaksa bu tamk gercek bir miisteri olmali
ve bu reklamda gergek olaylar ve gercek isimler kullanilmalidir.

e Daha onceden belirlenmis olan gercek nitelikteki amaclar olabildigince
0zglin bir sekilde reklam araciligiyla hedef kitleye iletilmelidir

Gerilla pazarlama stratejisini  uygulayan bir isletmenin reklam
faaliyetlerini olustururken bu hususlar1 dikkate almasi isletmenin reklam giiciiniin
artmasinda, reklam aracilifiyla yeni miisteriler kazanmasinda ve isletmenin
karmin artmasinda 6nemli rol oynayacaktir.

Gerilla pazarlamasinda pazar odakli bir reklam planina sadik kalmak da
oldukca Onemlidir. Ancak buradaki “sadik kalmak” ibaresini hi¢ degismemek
olarak algilamamak gerekir. Hazirlanacak olan esnek bir reklam kampanyasi
sayesinde olast aksakliklar zaman gecirilmeden kolaylikla tespit edilip
giderilebilecektir. Reklamda esneklik; olusturulacak konsept veya karakterin uzun
zaman siiresince degisik hikayelere ve iriiniin farkli versiyonlarina da
uydurulabilmesi anlamini tagimaktadir. Ciinkii zaman i¢inde gelistirilen iiriiniin
farkli versiyonlari, tutundurma cabalarinda biitiinliikk olmas1 ve tiiketicilerin daha
kolay hatirlayip akillarinda tutabilmeleri agisindan karakterlerin veya konseptlerin
aym kalmasim gerektirebilir (Levinson,1994:186). Ornegin, Marlboro’nin
yiirlitmiis oldugu reklam kampanyasi bir¢ok farkli iiriiniin ayni konseptte
tamtilmas1 acisindan yeterince esnektir. Marlboro, bir cok farkl {iriiniini
(Marlboro Uzun, Marlboro Box ve Marlboro Light gibi) gazete, dergi ve
televizyon reklamlarinda ayni at ve kovboyu kullanmak suretiyle uzun zaman
boyunca bagarili bir sekilde tamtimmi yapmstir (Levinson,1994:187). Ulkemizde
de Turkcell Firmast uzun yillardir “6zgiir kiz” ve “celocan” karakterleriyle bircok
irlin ve kampanyasini basarih bir bicimde tanitmaktadir.

Geleneksel yaklasima gore biiyiik pazarlama ve basarili reklamin aninda
etkisini gosterecegi sanilir. Ancak birinci sinif satiglar ve sinirlh zamana dayali
biiyiik teklifler, aninda etkisini gosterir. Bu tiir ¢cabalar miisterilerin ilgisini ¢eker;
fakat miisteriler, isletmeye sadik kalmaz ve en diigiik fiyat1 verene giderler.
Gercek anlamda pazarlama ise sadece satistan ve smurlt zamana dayal
tekliflerden ibaret degildir. Bu noktada pazarlama, kalifiye miisteri adaylarinin
zihinlerinde igletmenin iiriin ve /veya hizmetlerine yonelik bir istek yarattiktan
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sonra onu satiy ve zamana dayali teklifler ile siislemektir. Hizli sicrayisi temel
alan bir pazarlama anlayis1, cogu zaman ilgisizlikle sonuc¢lanir. Amerika’daki en
iyl pazarlama kampanyasinin tutunmasi epey zaman almistir. Ne Marlboro
reklamlarinda kullanilan kovboy ne de Yesil Dev’in kullanildigi kampanyalarin
hicbiri, birdenbire etki gostermemistir; aksine, etkilerini gostermeleri yillar
almustir; fakat halen etkileri siirmektedir (Levinson, 1994:189).

B. Gerilla Kisisel Satis

Kisisel satig, bir satis elemanimin isletmenin mevcut ve potansiyel
miisterilerine yonelik olarak yiiriittiigli yiiz ylize nitelikteki pazarlama c¢abalari ile
bu miisterilerin satin alma gereksinimlerini temsil ettigi isletmenin iiriin ve/veya
hizmetlerine yoOneltmeye calistigi bir siirectir. Bu siirecle ilgili olarak
miisterilerle yapilan toplantilar, bu toplantilarda miisterilere yapilan {iriin
hakkinda bilgi verici sunumlar ile bu c¢abalara olan katilimi ve bu cabalarin
etkinligini arttirmak icin hedef kitleye verilen hediyeler, bu siirecin Onemli
araclarindandir (Kotler, 2003:564). Kisisel satis isletmelerin miisterileri ile uzun
donemli ve zincirleme iligkiler kurabilmesi a¢isindan oldukca onemlidir.

Isletmeler gerilla pazarlamasini basarili bir seklide uygulayabilmeleri icin
tim zamanin1 ve aklim igletmenin pazarlama faaliyetleri izerine yogunlastirmig
gerillalara (satis elemanlarina) ihtiyaglar1 vardir. Diger taraftan satig elemanlar1
isletmenin tliketiciler tarafindan goriilen yiizii oldugu icin kisisel satis konusu
gerilla pazarlamasi acisindan ayr1 bir 6neme sahiptir. Isletme ihtiya¢ duydugu bu
tiir gerillalar isletme icinden ya da isletme disindan temin edebilir. Bu noktada
gerilla stratejisini uygulayacak isletmeler icin bir gerilla yaratmak bu stratejiyi
basariyla uygulayabilmek icin olusturulmasi gereken planin en O6nemli ayagini
olusturur. Levinson 1992 wyilinda yapmus oldugu calismasinda basarili bir
gerillanin sahip olmasi gereken ii¢ temel 6zellikten bahsetmistir (Levinson, 1992:
65). Bunlar;

¢ Diiriistliik: Insanlarin neden aldigina iliskin bircok arastirmada giiven hep 6n
planda gelmekte ve siirdiiriilebilir bir karsilikli iligkinin temelini diiriistlitk
olusturmaktadir. Bu nedenle gerilla pazarlamacisinin miisterilerinin giivenini
kazanmas1 oldukca Onemlidir. Bu noktadan hareketle gerilla yaptigr alis
veriglerde ve miisteriyle kurdugu tiim iliskilerde diiriist olmak durumundadir.
Ayrica bir gerilla her zaman icin miisterilere dogru iiriin ve/veya hizmetleri
abartidan kacarak satmaya calismali etik olmayan davraniglara karsi1 kendi
icinden bir diren¢ gostermelidir. Diger taraftan gerillalar igverenleri ile
isletmeye ait sirlar1 korumalar1 ve sebepsiz yere isletmeyi riske sokacak
davranmislardan kaginmalar1 da 6nemlidir.

¢ Girisimcilik: Gerillanin girisimci bir ruha sahip olmasi, gerilla pazarlamasinin
uygulanabilmesi i¢in olmazsa olmaz bir sarttir. Bu noktada gerilla kendisi i¢in
amaclar belirlemeli ve bu amaglara ulagsmak icin kendi zamanini
yonetmelidir. Ayn1 zamanda gerilla, sahip oldugu girisimci kisiligi ile yardim
edebilecegi her yerde bulunan insanlarla iligkilerini gelistirmelidir. Ayrica
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irtin karlar ile ilgili gelismeleri yakindan takip etmeli ve gereken onlemleri
zamaninda almalidir.

* Disiplin: Gerilla kendine 6zgii bir pazarlama plani olusturmali ve calistii
bolgede disiplinli bir sekilde bu plam1 uygulamaya gayret gostermelidir.
Sistemli bir sekilde kendisinden yardim isteyen miisterileri not almali ve bu
sorunlar1 gidermeye calismalidir. Gerillanin bu sekildeki tutumu zaman i¢inde
ona olan giivenin artmasini da saglayacaktir.

Gerillalarin tiim konularda miisterilerine karsi diiriist olmasi, girisimci bir
yaptya sahip olmasi ve disiplinli bir sekilde caligmak suretiyle kendi bolgesindeki
sorunlarin ¢oziimii icin yogun ¢aba harcamasi miisteri sadakatinin artmasina ve
miisterilerin bagka bir yere gitmek istememelerine neden olacaktir. Gerilla esas
itibariyle isin kendisinden motive olur. Miisterilerinin is yapmak icin onu secmis
olmalar gerilla icin gercek anlamda bir ddiildiir. Bu nedenle gerillanin ddiilii daha
fazla miisteriyle ticaret yapmak suretiyle daha fazla miisterinin ihtiyacini
gidermektir. Gerillaya ve onun isletmesine karsi olusan giiven bu isletmenin
gelecekte bu  kisilere yapacagi  satislarmn garantisi  durumundadir.
(Levinson,1992:196).

Kisisel satig c¢abalar1 kapsaminda isletmeler pazarlama siireclerini
insancillagtirdiklar1  olgiide karlarini arttirirlar.  Ozellikle perakendecilikte bu
cabalar sicak ve giiler yliz, gbz temasi kurma, insanlarin isimlerini 6grenme ve
onlara isimleri ile hitap etme seklinde gerceklestirilebilir. Hemen hemen tiim
bankalarin otomatik para ¢ekme makineleri (bankamatikleri) bankanin miisterisi
kartim1 bankamatige taktiginda ekranda “hos geldiniz” yazisiyla birlikte
miisterinin ad ve soyadinin da yazmasini saglamakta bdylece miisterisine adiyla
hitap etmektedir. Bu tiir uygulama ve davranislar tiiketicilerin kendilerini daha iyi
hissetmelerini saglar ve boylece isletme tarafindan miisterileri icin yeni bir deger
olusturulmus olur. Ayrica her nedenle olursa olsun cesitli iletisim araclar
vasitasiyla isletmeyle iligki kuran miisterilere karst olabildigince kibar
davranilmali, aradiklari icin tesekkiir edilmeli ve taleplerine olabildigince ¢abuk
cevap verilmelidir (Levinson,1993:124).

C. Gerilla Halkla lliskiler

Uluslararas1 Halkla iliskiler Birligi halkla iliskileri, “Ozel ya da tiizel
kisilerin iliskide bulundugu kimselerin anlayis, sempati ve destegini elde etmek
icin siirekli olarak yaptig1 faaliyetler” olarak tanimlamistir. Bu tammmdan hareketle
halkla iliskilerin, herhangi bir faaliyet hakkinda kapsamli bilgi saglamak, kurum
ve kurulug i¢cinde olumlu beseri iligki saglamak ve verimli bir iletisim sistemi
kurmaktan olusan baglica iic temel amact oldugunu sdyleyebiliriz (Budak ve
Budak, 1998:8). Bu amaclar ayn1 zamanda gerilla pazarlama siirecinin de temel
amaclarim olusturmaktadir. Soyle ki gerillalar hedef miisterileri ile daha iyi
iligkiler kurabilmek ve onlar icin daha fazla deger iiretebilmek suretiyle karlarini
artirabileceklerinin farkinda olan kimselerdir. Bir¢ok yenilik¢i pazarlama
anlayisinin temelini olusturan miisterileri daha iyi tanimak ve onlar i¢in ekonomik
degerleri olabildigince ekonomik bi¢cimde yaratma anlayisinin temel enstriimani
halkla iligkiler faaliyetleridir. Gerillalarda bu faaliyetler yardimiyla daha fazla
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miisteriler ile daha fazla iyi iligkiler kurmak suretiyle karlarmi arttirmaya
calisirlar.  Bu acidan bakildiginda bir gerillanin icinde bulundugu toplumun ve
iligki i¢inde oldugu hedef kitlenin 6zlem ve dzelliklerini tanimasi, izledigi politika
ve uygulamalari ¢esitli iletisim araclar1 kullanarak halka yansitmasi en basta gelen
gorevleri arasindadir.

Akallr bir gerilla pazarlamacisi halkla iligkiler konusuna ¢ok 6nem verir.
Isletme uzun yillardan beri miisterilerinden kar elde ediyorsa bu elde ettigi karin
bir kismint sponsorluk gibi cesitli halkla iligkiler faaliyetleri yardimiyla
miisterilerine geri vermesinin higbir sakincasi yoktur. (Levinson, 1994:306).
Ornegin, Fritolay Firmasi genglere daha yakin olmak ve satiglarini arttirmak icin
halkla iligkiler faaliyetleri kapsaminda genclerin diizenlemis oldugu partilere
sponsorluk yapmakta ve bu partiler esnasinda onlara c¢esitli hediyeler
dagitmaktadir. Isletmenin halkla biitiinlesmeye ve toplumun goziinde iyi bir yer
edinmeye yonelik olarak yaptigi bu tiir ¢abalar isletmenin satiglarinin artmasina
dolayisiyla karinin da artmasina dnemli derecede yardimci olacaktir.

Isletmelerin icinde bulunduklari toplumun ortak sorunlarini ¢ozmek iizere
gosterdikleri ¢abalar, isletmenin siirdiirmekte oldugu halkla iliskiler
faaliyetlerinin 6nemli bir ayagim olusturur. Isletmelerin halkla iliskiler faaliyetleri
gerceklestirmek istemeleri bu faaliyetlerin gerceklesmesi i¢in tek basina yeterli
olmamakta, bu faaliyetlerin basarilt ve olabildigince etkili bir sekilde
gerceklestirilebilmesi icin gerillalarin yaratict ve girisimci fikirlerine ihtiyag
vardir. Bu konuyla ilgili olarak 24 Aralik 2004’te Giiney Asya’da yasanan
deprem ve tusunami felaketi sonucunda Turkcell Firmasi’nin o bdlgede bulunan
abonelerini aramasi, durumlari hakkinda bilgi alip bu bilgileri hiikiimet
yetkilileriyle paylagmasi, abonelerini Tiirkiye’den onlar1 almak i¢in gonderilen
ucak hakkinda bilgilendirmesi, iletisim konusunda bir problem yasamamalar1 i¢in
abonelerine bedava kontor ve konugma siiresi gondermesi ve bu yaptiklarini yazil
bir aciklama ile tiim basin ve yayin kuruluslarmma duyurmasi iyi bir gerilla
pazarlamasi ornegidir.

D. Gerilla Satis Gelistirme Stratejileri

Satis gelistirme genellikle tiiketicileri satin almaya Ozendirmek ve
aracilarin etkinligini arttirmak lizere yapilan sergileme, satiscilara pirim verme,
indirim ve yarismalar gibi satis promosyonlar araglarindan olusur. Isletmeler bu
tiir araclar kullanmak suretiyle tiiketicileri derhal harekete gecirmeye calisir (Hill,
1988:382). Biitiinlesik pazarlama ¢abalar1 kapsaminda reklam satis gelistirmenin
etkinligini arttirirken kisisel satis ve halkla iligkilerde bu cabalar1 6nemli dlgiide
destekler.

Gerillalar satig  gelistirme faaliyetleri kapsaminda diizenledikleri
yarigmalar ile de hedef kitlelerinin ilgisini kendi liriin ve hizmetlerine ¢ekebilirler.
Bu cabalarla ilgili olarak Philip Kotler’in 2005 yilinin Mart ayinda Istanbul’da
Yeni Pazarlama Dersleri adli konferansinda ilgi ¢ekici bir drnek vermistir. Bu
ornekte Movenpick adli bir ¢ikolata ve dondurma {iireticisi reklamlarinda 7-14 yas
arasi ¢ocuklara cikolata yapma dersi verilecegini sdyliiyordu. Bir ¢ikolata iireticisi
isletmenin boyle bir girisimde bulunmasi ve bu girisimin bir reklamdan oteye
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gecerek insanlarin zihninde yer etme cabasi ve bu cabayr gerceklestirmek igin
yaptiklar1 bize gerilla pazarlama etkinlikleri hakkinda 6nemli bilgiler vermektedir.
Firmanin bu girisimi sayesinde cocuklarin bu ¢ikolatalar1 daha yakindan tamimasi,
sevmesi ve Uriinle aralarinda bir bag olusturulmasi amaglanmisgtir.

Gerilla pazarlamasinda satis gelistirme faaliyetleri kapsaminda dagitilan
reklam spesiyaliteleri ve bedava hediyeler 6nemli yer tutmaktadir. Ozellikle
yogun rekabetin yasandigi ve alicilarin dikkatini ¢ekmenin cok zor oldugu
pazarlarda satis gelistirme araclar1 daha siklikla kullamilmaktadir. Boyle
durumlarda isletmeler tarafindan verilen bedava hediyeler tiim demografik
gruplart onemli derecede etkilemektedir. Satis gelistirme faaliyetleri ile ilgili
olarak yapilan arastirmalar hediye verilenlerin %40’ 1nin en az 6 ay ve %31 ’nin de
1 yila kadar firmanin adini hatirladigim1 ortaya koymaktadir. Son zamanlarda
yapilan diger bir arastirmaya gore de, iicretsiz olarak verilen hediyeler isletmeye
yonelik ilgiyi arttirmast nedeniyle satiglardan elde edilen nakit miktarlarinda da
onemli artislar saglamaktadir (Ay ve Unal, 2002:81). Ayrica bu tiir hediyeler
dogal olarak tiiketiciler iizerinde olumlu bir his uyandirmasi sadece satiglara degil
miisterilerle olan yakin iligkilere de yansimaktadir. Gerillalar bu tiir satig
gelistirme araclar1 yardimiyla miisterilerle kurduklar iliski sayisin1 ve satiglarini
arttirmaya calisirlar (Levinson, 1996:1).

Satig gelistirme faaliyetleri kapsaminda gerilla pazarlamacilart kupon,
cekilis, POP (Point Of Purchase) uygulamalart ve fuarlara katilmak gibi
uygulamalardan yararlanabilirler. Ornegin bircok gida iireticisi firma ozellikle
yeni piyasaya siirdiikleri tiriinleri Kipa ve Carrefour gibi biiyiikk marketlerde POP
yontemi ile halka tamtmaya calismaktadir. Yine bu satis gelistirme faaliyetleri ile
ilgili olarak iilkemizde tiiketici kredilerinin faiz oranlarinin gerilemesiyle birlikte
bircok banka tiiketicilerin kredi kullanmasimi 6zendirmek icin cesitli resmi
kuruluglara ve aligveris merkezlerine bankalarmin kredi faiz oranlarimi, faiz
siirelerini ve ornek ddeme tablolarini gosteren el ilanlar1 dagitmaktadir. Ayrica bu
ilanlarda ilgili kurulus personeline ya da meslek gruplarina (doktorlar,
Ogretmenler, gibi) kredi masraflar1 ve faiz oranlar1 baglaminda 6zel indirimler
uygulayacagini da belirtilmektedir.

IV. Ulkemizde ve Diinyadaki Baz1 Gerilla Pazarlamas1 Uygulamalar:

Ulkemizde ve tiim diinyada bircok isletme gerek bilerek gerekse farkinda
olmaksizin gerilla pazarlamas: stratejilerini uygulamaktadir. Ozellikle pazarlama
bilimi yardimiyla elde edilen verilere gereken Onemin verildigi ve isletme
stratejileri olusturulurken bilimsel verilerden yeterince faydalanildigi gelismis
ilkelerde, bu tiir ¢agdas uygulamalara daha siklikla rastlanmaktadir. Asagida
iilkemizdeki ve diinyadaki bir kisim gerilla pazarlamast uygulamalarindan
ornekler verilmistir.

A. Ulkemizdeki Bazi Gerilla Pazarlamasi Uygulamalar

Genel itibariyle bakildiginda iilkemizde gerilla pazarlama teknikleri,
araclar1 ve formiilleri dogru ve yeterince kullamlmamaktadir. Isletmeler faaliyet
alanlar1 ile ilgili konular1 tiim yonleri ile diisiinememekte, miisterilerinin
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beklentilerini tam anlammyla géz Oniine alamamakta, miisterilerinin duygu ve
diisiincelerini yeterince paylasamamaktadir. Ancak ilk ©Ornegimiz olan Deniz
Bank, bireysel bankaciligin lokomotif iiriinii olan kredi kart1 uygulamasiyla ilgili
olarak iyi ve basaril1 bir gerilla pazarlamasi 6rnegi sergilemistir.

Deniz Bank gerilla pazarlamasinin onemli uygulamalarindan birisi olan
“rekabeti gecici bir siire unutarak, rakip isletmelerle is birligi saglamak suretiyle
yeni firsatlar iizerinde durma” stratejisini basarili bir sekilde uygulamustir.
Ulkemizde bankalar arasinda yasanan yogun kredi kart1 rekabeti, bir kredi kart:
markas1 yaratmak ve onu tutundurmak i¢in gerekli olan zaman ve sermayenin bu
bankalar i¢in 6nemli birer maliyet unsuru olmasi Deniz Bank’in bu stratejiyi
uygulamasina neden olmustur. Bu durumda Deniz Bank kendi kredi karti
markasin1 yaratmak yerine Garanti Bankas: ile yapmis oldugu bir anlasma ile
miisterilerine Bonus Card’1 sunmustur. Uygulamaya koydugu bu strateji ile Deniz
Bank %0.5 olan kredi karti pazar paymi ek maliyetsiz bir sekilde %2’ye
cikarmistir (www.capital.com.tr, 2004). Giiniimiize gelindiginde ise bu strateji
Vakifbank tarafindan da uygulamaya konulmus, Vakiflar Bankas1 2009 yilinda
Yap1 Kredi Bankasiyla yaptig1 bir anlagsma dogrultusunda miisterilerine “World
Card”1 sunmustur.

Ikinci 6rnegimiz ise bir araba kiralama sirketinin hayata gecirdigi ilging
bir uygulamayla ilgilidir. “Carpuzz” Istanbul’da faaliyet gosteren ¢ok sayida *
Rent a Car” tarz1 hizmet veren isletmelerden birisidir. Bu isletmeyi digerlerinden
ayiran en bilylik 6zelligi, sundugu hizmetlerin ucuzlugu ve is yapma anlayisindaki
farkliliktir. Sirket hayata gecirdigi bu uygulama sayesinde giinliigii 8-39 TL arasi
degisen fiyatlarla araba kiralamay1 miimkiin hale getirmistir. Isletmenin bu kadar
uygun fiyata araba kiralamasim1 miimkiin kilan ise; arabalarin iizerine alinan
reklamlarla ilgilidir. Ilgili kiralama sirket arabalarin iizerine cesitli firmalardan
reklam almak suretiyle hem arabay: kiralayan tiiketiciden hem de arabaya reklam
veren isletmeden kazang elde etmektedir. Boylece tiiketici otomobili ¢ok diisiik
bir bedelle kiralarken reklam veren isletmenin reklami da farkli cografik
bolgelerde kendini gosterme firsati elde etmektedir. Ayrica bu isletme reklam
verenlerine global positioning system (GPS) yardimiyla reklamlarinin nerelerde
dolastigin1 gosterebilmektedir. Reklam mecrasina son derece etkin bir seffaflik
kazandiran bu uygulama araclarin daimi sekilde trafikte oldugunu izlenebilir hale
getirmekte bununla da yetinmeyip reklam verenlerin bu isletmenin veri tabanina
giris yapmasim saglayarak, reklam verdigi araglarn kimler tarafindan
kullanildigini gorebilmesini saglamaktadir (Terzioglu, 2007:1).

Ugiincii  6rnegimiz ise Tofag’in Sitilo modeliyle ilgilidir. Tofas bu
modelinin tanmtiminda gerilla pazarlamasi stratejilerinden yararlanmistir. Bu
kapsamda Tofas {i¢ Stilo otomobilini giindiizleri Istanbul sokaklarinda
dolastirilmakta geceleri ise bu otomobilleri hedef kitlenin yogunlastigi bar ve
restoranlarin Oniine park etmek suretiyle halkta bu otomobile kars1 merak
uyandirmaya calismistir. Bu uygulama esnasinda Stilolarin yaninda bulunan
gorevliler, hem Stilo ile ilgili bilgi vermis hem de isteyenlere en yakin bir bayide
ya da o esnada Stilo ile test yapma imkant sunmustur. Tofas bu strateji sayesinde
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5 bin kisiyi Stilo modeli hakkinda bilgilendirmis ve 450 kisiye de test siiriisii
yaptirmistir (www.hurriyetim.com, 2004).

B. Diinyadaki Baz1 Gerilla Pazarlamasi Uygulamalari

Diinyada gerilla pazarlamasi fikri ilk olarak 1983 yilinda Jay Lavinson
tarafindan ortaya atilmistir. O giinden bu yana diinyada bir¢ok isletme cesitli
sekillerde gerilla pazarlamasim uygulamaktadir. Ozellikle son zamanlarda yazilt
ve gorsel basinda siklikla karsilastigimiz, tisortiine reklam alan {iniversite
Ogrencileri, alnina yazi yazdiran canli bil boardlar ve hatta insanlarin yami sira
reklam alan kopekler diinyadaki gerilla pazarlamasi ile ilgili son uygulamalar
arasindadir.

Bu uygulamalarla ilgili olarak isleyecegimiz ilk ¢rnek Philip Kotler’in
DBR tarafindan diizenlenen ‘Pazarlamada Yeni Yonelimler’ konulu konferans’ta
yaptigt konugsmadan alinmistir. Philip Kotler gerilla pazarlamasi araciligiyla
firmalarin mevcut miisteri profili disindaki gelir gruplarina yonelerek yeni
miisteriler edinebileceklerini belirtmis ve asagidaki ornegi vermistir;

Amerika'da 25 dolara blucin satan bir firma, "Bu iiriiniinii daha diisiik
gelir gruplarma da satmak i¢in asagidaki yontemi gelistirmistir.

“Jlgili isletme aym kumagstan, aym kesimde ve aym dikis kalitesindeki
blucini, biraz daha zahmetli de olsa 9 dolara satmanin yolunu bulmus. Her beden
icin normalden bir miktar daha fazla kesim yapiliyor, ama dikilmiyor. Bicilmig
blucinler bir torba icinde, cep astarindan fermuarina ve diigmesine kadar, 25
dolara satilanlarla tipatip ayni malzemelerle birlikte 6 dolara satiliyor. Blucini 3
dolara dikebilecek terzi adresleri de veriliyor miisteriye. Boylelikle biitcesinden 9
dolar ayirabilen 25 dolarlik blucine sahip olurken, firma daha diisiik kalitedeki 9
- 10 dolarlik blucinciden de pazar kapmis oluyor. (Kotler, 2004).

Gerilla pazarlamas: ile ilgili ikinci ornegimiz “Marka 2004 Konferans1”
konusmacilarindan Bill Gallagher’den alinmistir. Gallagher, konusu “Gerilla
Pazarlama ve Markalasma” olan konusmasinda katilimcilara 21. yy’'da
markalagmanin getirdigi zorluklarla gerillalarin nasil basa cikmasi gerektigini
anlatmis bu baglamda o6zellikle markayla ilgili olarak isletmenin sahip oldugu
markanin organizasyonun adini, ne yaptigim tanimlayict nitelikte olmasi
gerektigini ve miimkiinse isminde miisteriye saglanacak fayda ve yararin
belirtilmesi gerektigine deginmistir. Gallagher dogru bir gerilla pazarlama
siirecinde markanin onemine deginmis ve "Jiffy Lube" 6rnegini vermis ve bu
ornekle ilgili olarak su aciklamay1 yapmustir:

"Jiffy Lube" markast bana tam olarak gsirketin ne yaptigini soyliiyor,
otomobillerin yaglarini degistiriyorlar ve Jiffy de Amerikan Ingilizcesinde bunu
cabucak yaptiklarini anlatiyor; bu da benim icin bir avantaj. Slogan 7 kelimeyi
gecmemeli. Logoda ve tiim reklamlarda biraz kirmizi kullanmilmali. Logo
tasariminda iicgenlerin ve dairelerin bir kombinasyonu kullanilmali”. Demistir
(Gallagher, 2004).
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Sonug

Gerilla pazarlamasi kavramu genel itibariyle, sira dis1 yontemlerle ve cok
az biitceyle yiiriitiilen tutundurma faaliyetlerini ifade etmektedir. Son yillarda,
geleneksel pazarlama uygulamalarimin neden oldugu karmasadan kurtulmanin
yollarim arayan ¢ogu isletme, farkli bir pazarlama iletisimi yontemi olan gerilla
pazarlamasina yonelmekte ve alisilmadik yontemler kullanarak tiiketicilerine
ulagmaya ve onlara markalariyla ilgili unutamayacaklar1 bir deneyim yasatmaya
caligmaktadir. Isletmelerin pazarlama planlarini olustururken gerilla pazarlama
stratejileri hakkinda bilgi sahibi olmasi, kendisine onemli faydalar saglayacaktir.
Bu calisma sonucunda elde edilen sonuglari tutundurma araclari kapsaminda
asagidaki gibi siralayabiliriz;

Reklam: Isletme kendi reklamini yapabilmeyle ilgili makul ve mantikli
hicbir firsati kacirmamali, bulabilecegi ilging reklam mecralar: ile tiiketicilerin
dikkatini cekmeli ve tiim bunlar1 yaparken gereksiz masraflardan uzak durmaya
calismalidir.

Kisisel Satis: Gerilla pazarlamasinda isletmeyi basariya gotiirecek en
onemli unsurlardan birisi de gerillalardir. Diiriist ve disiplinli bir sekilde
calisabilen bu gerillalarin tiim zamanlarmi ve akillarimi isletmenin pazarlama
faaliyetleri iizerine yogunlastirmalari, olabildigince fazla miisteriyle iyi iliskiler
kurmalar1 gerekmektedir

Halkla {liskiler: Gerilla pazarlamacisi icinde bulundugu toplumun
sorunlartyla yakindan ilgilenmek suretiyle ve yaptigt 6rnek davranislarla
toplumun goziinde iyi bir imaja sahip olmaya caligmalidir.

Satis Gelistirme: Satis gelistirme kapsaminda bedava verilen esantiyonlar
isletmenin isminin akilda kalmasit acisindan olduk¢a Onemlidir. Gerilla
pazarlamacilar1 bu tiir bir ¢aba icine girmeden 6nce verecekleri hediyenin uygun
fiyatll ve olabildigince orijinal bir hediye olmasina dikkat etmelidir. Ayrica satis
gelistirme faaliyetleri kapsaminda fuar ve sergilerden olabildigince etkin bicimde
yararlanilmaya calisilmalidir.
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