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Satis Stratejilerinin Olusturulmasi ve Uygulanmasinda Gerilla

Pazarlamanin Onemi
The Importance of Guerrilla Marketing in Creating and Implementing Sales Strategies

Selda BAGCI* Aysenur KILBAS?
Oz

Teknolojik ilerlemeler ve doniisen kiiresel dinamikler, hem iiriin hem de hizmet sunan isletmeler igin yeni zorluklar ve firsatlar
yaratmaktadir. Bu baglamda, islevsellik ve somut 6zellikler artik temel bir farklilagma stratejisi olmaktan uzaklagmig, pazarlama
faaliyetleri ise basariya ulagmanin kritik bir parcasi haline gelmistir. Giinlimiizde, geleneksel pazarlama yontemlerinin etkinligini
yitirdigi, tiiketici davranislarinin degistigi bir donemde, sinirl bir biitgeye sahip olan ancak biiyiik hayalleri olan girisimciler igin
gerilla pazarlama, ideal bir pazarlama stratejisi olarak degerlendirilmektedir. Ozellikle kiigiik ve orta 6lgekli isletmelerde kullanilan
gerilla pazarlama, kiiciik ancak etkileyici ataklarla diger rakiplerin moralini bozmay1 ve piyasada kendine bir yer edinmeyi hedefler.
Bu strateji, sira dig1 fikirlerle dikkat ¢ekmeyi, rakiplerden farklilagsmayi ve tiiketiciye unutulmaz bir deneyim sunmay1 amaglar.
Gerilla pazarlama, yaraticiligi ve esnekligi bir araya getirerek, sinirli kaynaklarla bityiik etki yaratma potansiyeline sahiptir.
Boylece kiigiik isletmeler, daha az maliyetle ve yaratici yaklagimlarla biiyiik basarilar elde edebilirler. Bu ¢alismada ilgili literatiir
taranarak, giiniimiiz rekabetgi is diinyasinda firmalarin ayakta kalabilmesi, rekabet {istiinliigii elde edebilmesi ve marka basarisini
artirabilmesi i¢in gerceklestirmeleri gereken stratejilere odaklanmaktadir. Derleme makale tiiriinde hazirlanan bu ¢aligmada, {iriin
veya hizmet sunumu siirecindeki ¢esitli evrelerin - iiretim, {irlin gelistirme, satig ve pazarlama - her birinin 6nemi vurgulanmakta
ve Ozellikle pazarlama stratejisinin, Uirlinlin piyasaya siirlilmesi ve sonrasindaki basarisi iizerindeki etkisi incelenmektedir.
Geleneksel yaklagimlardan farkl olarak, gerilla pazarlama anlayiginin yaratici ve yenilik¢i pazarlama stratejileri sunma potansiyeli
tartisilmaktadir. Ozetle, bu derleme, rekabetci is diinyasinda siirdiiriilebilir basartya ulasmanin ve pazarda elde edilecek basariy1
pekistirmenin, 6zgiin ve yenilik¢i pazarlama yontemlerini benimseme yetenegine bagli oldugunu ortaya koymaktadir.

Anahtar Kelimeler: Pazarlama, Gerilla Pazarlama, Pazarlama Kampanyalari, Satig Stratejileri.

Abstract

Technological advances and transforming global dynamics create new challenges and opportunities for businesses that offer both
products and services. In this context, functionality and tangible features have no longer been a basic differentiation strategy, and
marketing activities have become a critical part of achieving success. Today, in a period when traditional marketing methods are
losing their effectiveness and consumer behavior is changing, guerrilla marketing is considered an ideal marketing strategy for
entrepreneurs who have a limited budget but have big dreams. Guerilla marketing, used especially in small and medium-sized
businesses, aims to demoralize other competitors and gain a place in the market with small but impressive attacks. This strategy
aims to attract attention with extraordinary ideas, differentiate from competitors and offer the consumer an unforgettable
experience. By combining creativity and flexibility, guerrilla marketing has the potential to create great impact with limited
resources. Thus, small businesses can achieve great success with less cost and creative approaches. This study scans the relevant
literature and focuses on the strategies that companies need to implement in order to survive in today's competitive business world,
gain competitive advantage and increase brand success. This study, prepared in the form of a review article, emphasizes the
importance of each of the various stages in the product or service offering process - production, product development, sales and
marketing - and specifically examines the impact of the marketing strategy on the launch and subsequent success of the product.
Unlike traditional approaches, the potential of guerrilla marketing to offer creative and innovative marketing strategies is discussed.
In summary, this review reveals that achieving sustainable success in the competitive business world and consolidating success in
the market depends on the ability to adopt original and innovative marketing methods.
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1. GIRIS

Pazarlama, igletmelerin basarili olmalar1 ve rekabet iistiinliigii elde etmeleri i¢in kritik bir 6neme sahip
olan bir kavramdir (Durukan ve Hamsioglu, 2015:3). Miisteri taleplerini karsilamak, iriinlerin ve
hizmetlerin dogru hedefkitleye ulagsmasini saglamak, marka degerini artirmak gibi bir¢ok amag pazarlama
faaliyetleriyle gerceklestirilmektedir. Giiniimiizde isletmeler, rekabetin yogun oldugu bir ortamda
varliklarini siirdiirebilmek ve biiyliyebilmek icin etkili pazarlama stratejileri gelistirmek zorundadir
(Giiles ve Ozilhan, 2010:480). Gerilla pazarlama, son yillarda pazarlama diinyasinda énemli bir yer
edinen ve geleneksel pazarlama yontemlerinden farklilasan bir yaklasimdir. Gerilla pazarlama, simirl
kaynaklarla biiyiik etkiler yaratmay1 hedefleyen, yaratici ve siradisi taktiklerin kullanildigi bir pazarlama
stratejisidir. Bu strateji, bilylik biit¢elere sahip olmayan isletmelere, rekabet iistiinliigii saglama ve hedef
kitleye ulagsma imkani1 sunmaktadir (Yiiksekbilgili, 2011).

Gerilla pazarlamada, daha fazla satis yapmak ve daha yiiksek kar elde etmek gibi geleneksel hedefler
acisindan geleneksel pazarlama anlayisla ayni1 hedeflere odaklanilmaktadir. Bununla birlikte, gerilla
pazarlama, kullandig1 yontemlerle gelencksel pazarlamadan ayrilarak farkli bir yaklasim sergiler.
Aslinda gergek fark, hedeflerde degil aracglarda ortaya ¢ikmaktadir. Gerilla pazarlama, miimkiin olan en
kiigiik biitgeyle, geleneksel araclarin saglayacagi etkinin otesine gegen etkili pazarlama yontemlerini
bulmay1 ve uygulamay1 amaglar. Bu sekilde gerilla pazarlama, araglar bakimindan farklilagarak one
cikmaktadir (Tek ve Ozgiil, 2008).

Esasinda, yaraticilik ve hizli aksiyon kabiliyetine dayanan gerilla pazarlama yaklasimi, geleneksel
olmayan maceralar ve beklenmedik teknikler kullanarak miisterileri sasirtmayi, etkilemeyi ve en
onemlisi rakiplerinin sunamayacaklar1 bir deneyimi miisterilere sunmay1 hedefler (Sekeroglu ve
Oziidogru, 2018:336). Marka gelisimi icin stratejik bir taktik olarak gerilla markalasmayi tercih eden
isletmeler, bu taktigin indirimler, halkla iligkiler, satis temsilciligi ve miisteri hizmetleri gibi gesitli
faaliyetleri igerdiginin farkinda olmalidir. Ayrica, net ve tutarli marka mesajlari iletmek konusunda da
bilingli olmalidirlar (Giiles ve Ozilhan, 2010).

Gerilla pazarlama, baslangicta kiiciik igletmelerin biiyilik firmalarla rekabet etme becerisini artirmak i¢in
kullanilan bir yontemken, pazar kosullarmin degismesiyle birlikte biiyiik sirketler tarafindan da
benimsenerek farkli boyutlara ulagmistir. Bu yeni yaklagimiyla birlikte gerilla pazarlama, tiiketiciyi
beklenmedik yerlerde gesitli tanitim mesajlariyla karsilastirarak dikkatini ¢ekmeyi hedefleyen bir
iletisim teknigi olarak 6zetlenebilir (Levinson ve Gibson, 2023:125).

Bu calismada, strateji belirleme ve uygulama siirecinde 6nemli bir rol oynayan pazarlama kavrami
iginde yer alan gerilla pazarlama yontemi incelenmistir. Calisma, gerilla pazarlamanin gegmisten
bugiine nasil gelistigini ortaya koyarak konuya 1sik tutmayir amaclamaktadir. Calisma kapsaminda
oncelikle gerilla pazarlamanim tanimlari ve kavramlari agiklanarak galismaya giris yapilacaktir. Tkinci
asamada, gerilla pazarlamada yaraticiligin, iletisimin 6nemi ve yaraticilikta iletisimin gereklilikleri gibi
konular ele alinacak. Ayrica, yaratici planlama, yaratici fikirler ve yaraticiligin islevi gibi unsurlar da
incelenecek ve gerilla pazarlamanin nasil gelistigi hakkinda bilgiler verilecektir.
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2. KAVRAMSAL CERCEVE: GERILLA PAZARLAMA
2.1. Gerilla Pazarlama Tanimi ve Amaci

Pazarlama faaliyetleri, iiriin ve hizmetleri pazardaki hedef kitlenin goéziinde etkileyici bir sekilde
tanitarak onlari ikna etmek i¢in yapilan ¢aligmalardir. Her ne kadar faaliyetler bir ortak amaca hizmet
etse de daha detayli bir incelemeyle her bir faaliyetin farkli amaglara sahip oldugu ve farkli birimlere
ayrildig1 goriilebilir (Smith, 2007:11). Bu doniisiimle birlikte pazarlama alaninda da yeni stratejiler,
araclar ve yaklagimlar ortaya ¢ikmig ve isletmeler, degisen pazarlama kavramlarina uyum saglamak igin
stirekli olarak adapte olmak zorunda kalmistir (Barisik ve Yirmibescik, 2006:42). Degisen ve ilerleyen
pazar kosullarinda biiyiik markalar arasindaki rekabet her gecen giin yeni pazarlama taktiklerinin
eklenmesine neden olmaktadir. Rekabet, teknik farkliliklar1 azaltmaya yonelik teknolojik uygulamalarin
yayginlagmasina yol acarken ayni1 zamanda hedef tiiketiciye ulasma stratejilerini gelistirmektedir. Marka
miicadeleleri, geleneksel pazarlama iletisim araglarinin disginda kullanilan ve bazen etik acidan
elestirilen alternatif pazarlama stratejileriyle de devam etmektedir. Giiniimiiz reklam ve pazarlama
terminolojisinde, en provokatif stratejilerden biri olan gerilla pazarlama da yer almaktadir. Pazarlama
alaninda olusan yeni stratejilerden birisi olan gerilla pazarlama faaliyetleri son zamanlarda siklikla
uygulama alani bulmaktadir (Farouk, 2012:112).

“Gerilla” terimi, beklenmedik bir savasta ortaya ¢ikmis oldugu diisiiniilen bir kelime olarak bilinir.
Kokeni Ispanyolcadan gelmektedir. Bu kavramin ilk kez ortaya ciktig1 yer, Ispanyollarin 1807-1814
yillar1 arasinda Fransiz Napolyon’a kars1 yiiriittiigli direnis sirasinda oldu. Bu donemde “gerilla” terimi,
cete harbi veya cete miicadelesi anlamina gelirken, ayn1 zamanda zayiflarin giicii oldugunu ifade
etmektedir. Taktiksel olarak diigmam etkisiz hale getirmek veya ortadan kaldirmak igin kullanilmistr,
bu da diisman tarafindan asker olarak algilanmadan gergeklestirilmistir (Ozveren ve Atag, 2023:183).
Gerilla veya gerilla taktigi, baslangicta Ernesto “CHE” Guevara tarafindan tanitilmistir. Bu taktikler,
mantiklt ve dezavantajlart avantaja doniistiiren bir yapiya sahipti. Hedef, diismani moral olarak
¢Okertmek ve onlara hi¢bir an rahat vermeden siirekli savasa hazir tutmakti. Diisman bir sonraki
saldirinin ne zaman ve nereden gelecegine dair asla tahminde bulunamazdi (Selan vd.2021:384).
Reklam veya pazarlamada ana hedefe ulasmak i¢in en 6nemli faktor, “en diisiik maliyetle en genis
kitlelere ulasabilmek™” seklindedir. Pazarlama ve reklam alaninda “Gerilla Taktiginin ilk kez 1960’
yillarin ortalarinda kullanilmaya baslandigi gozlemlenmektedir. S6z konusu dénemde bagslayan
“Vietnam Savas1” ve yerel halkin gerilla taktiklerini bagariyla uygulamasindan ilham alan igletmeler,
gelirlerini agresif stratejilerle artirmaya yonelmislerdir (Behal ve Sareen, 2014:3).

Gerilla pazarlama kavrami, kokenini 1980’lerin basinda ortaya ¢ikan ve son zamanlarda sik¢a adini
duydugumuz bir girisimden almaktadir. Bu kavramim kurucusu ve fikir babasi olan Jay Conrad
Levinson, Kaliforniya Berkeley Universitesi’nde pazarlama dersleri verirken bir grup dgrencinin kendi
isletmelerini kurmak istemeleri ve para yatirmadan bir isletme nasil kurulabilecegi konusunda rehberlik
istemeleri lizerine harekete gegmistir. Levinson, bu talebi karsilamak amaciyla bir kitap Onerisinde
bulunmus ve bu kitap, gerilla pazarlama felsefesinin temelini olusturmustur. Gerilla pazarlama, sinirl
kaynaklarla bliylk etkiler yaratma fikri tizerine kurulmus ve zaman iginde giderek daha fazla ilgi
gormiistiir. Iste bu sekilde, dgrencilerin talepleriyle ortaya ¢ikan bir kitap, gerilla pazarlama kavraminin
dogmasina ve pazarlama diinyasinda 6nemli bir yer edinmesine vesile olmustur (Kaslh vd., 2009).

Gerilla pazarlama, geleneksel pazarlama yontemlerinin getirdigi; dogrudan pazarlama stratejilerinden,
yiiksek biitceli reklamlardan, halkla iliskilerden vb. siradan siire¢ ve uygulamalardan ziyade, farkl
alternatifler olusturmaya calisan bir pazarlama yaklagimi olmaktadir. Bu yaklasimda, isletmelerin
olabildigince dinamik, degisikliklere kolay uyum saglayabilen, tiiketici ihtiyaclarina duyarl ve viral
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olmay1 basarabilecek bir pazarlama yontemi yiiriitme cabasi ortaya c¢ikmaktadir. Bu g¢abanim
karsilanabilmesi igin biiyiikk bir pazarlama biitgesinden ziyade; yaratict hayal giicline dayanan ve
yenilikgi fikirlere yer verilmektedir (Gedik, 2020). Gerilla pazarlama, alisilmisin disinda mekanlarda,
sira dig1 yontemlerle, diisiik pazarlama harcamalariyla (bazen hig ekstra yatirim yapmadan) en yiiksek
geri doniigleri saglayan pazarlama faaliyetlerinin ve stratejilerinin bir araya gelmesi olarak basitce
tanimlanabilir (Milak ve Dobrini¢, 2017:20). Gerilla pazarlama, sinirli biit¢eyle geleneksel araclarin
Otesinde bir etki olusturacak pazarlama stratejilerini kesfetmeyi ve kullanmay1 amaclayan bir yaklagim
olarak tanimlanabilir. Bununla birlikte, Levinson, bu yaklasimin tek bir etkinlik degil, bir "siire¢"
oldugunu vurgulamaktadir (McCormick ve Berger, 2019:337). Askeri kokeniyle paralellik gdsteren
gerilla pazarlamasi, sinirli bir biitgeyle faaliyet gosterirken geleneksel araglarin 6tesinde 6nemli bir etki
yaratabilen pazarlama stratejilerini kesfetmeyi ve kullanmay1r amaglayan bir yaklasim olarak
tanmimlanabilir. Ancak, Levinson (2005)'1n da vurguladig: gibi, gerilla pazarlamanin tekil bir olay degil,
stirekli gaba ve stratejik diisiinme gerektiren bir "siire¢" oldugunu anlamak ¢ok 6nemlidir (McCormick
ve Berger, 2019:338).

Gerilla pazarlama, uygulayan sirketler i¢in mali agidan diisik maliyetli bir secenek olarak
degerlendirilirken 6zellikle biiyiik spor organizasyonlar1 ve sponsorlariyla ilgili gizli gerilla fikirleri 6n
plana ¢ikmaktadir. Bu yontem, markalarin siradanliktan siyrilarak dikkat ¢ekici ve hatirlanabilir bir imaj
olusturma amacini tasir. Hedef kitlenin ilgisini gekmek ve rakiplerden farklilagmak i¢in sira dis1 taktikler
ve etkileyici stratejiler kullanilir. Gerilla pazarlama, yaraticilig1 ve inovasyonu tesvik eden bir yaklagim
olarak pazarlama diinyasinda onemli bir yer tutmaktadir (Simsek, 2007:136). Isletmenin tanitimim
yapabilmek i¢in; e-posta kampanyalar1 diizenlemek, dogrudan posta kartlar1 géndermek, ticretsiz bilgi
sunmak i¢in, forumlara katilmak gibi web sitesi olusturmak yontemler gerilla pazarlamanin en sik tercih
edilen taktikleri arasinda yer almaktadir (Behal ve Sareen, 2014:4).

Gerilla pazarlamanin temel amaci, bir markanin reklamini dikkat ¢ekici hale getirmek ve bunu yaparken
masraflart minimumda tutmaktir. Bu pazarlama stratejisi, adindan da anlagilacagi gibi gerilla
savascilarinin taktiklerinden ilham alir ve dikkatleri baska yonlere ¢ekmeye calisir. Gerilla pazarlama,
sira dis1 ve etkileyici yontemlerle dikkatleri dagitarak hedef kitlenin ilgisini ¢ekmeyi hedefler (Milak ve
Dobrini¢, 2017). Bu taktikte, eglendirici, sasirtici, giildiiriici ve son derece orijinal taktikler kullanilir.
Ozellikle reklamlarda sira disi fikirler, yaratici igerikler ve beklenmedik sunumlar, gerilla pazarlamanin
vazgecilmez unsurlart arasindadir. Bu yaklasimin temel amaci, markay1 rakiplerden farklilastirarak
hedef kitlenin zihninde kalici bir iz birakmaktir. Gerilla pazarlama, masraflarint minimize ederken
markanin goriiniirliigiinii ve etkisini maksimum seviyeye cikarmayi hedefleyen etkili bir pazarlama
taktigidir (Tek ve Ozgiil, 2008). Gerilla pazarlama gibi farkli birimler, minimum maliyetle ve
maksimum yaraticilikla hedef kitleyi {iriine ya da hizmete yonlendirerek ilgisini artirmay1 amaglar
(Smith, 2007:13).

Gerilla pazarlamada temel amag, en yiiksek kari elde etmek i¢in en diisiikk maliyeti saglamaktir. (Kotler,
2011:90). Gerilla pazarlamanin amaci geleneksel pazarlama anlayisinin disinda sira dis1 bir pazarlama
sunmaktir. Miisterilerde iirlin ve/veya hizmet bilinirliginin, iiriine ve/veya hizmete olan ilginin artmasi,
dogru orantili olarak karin artmasidir. Fakat bu amaca geleneksel olmayan yontemler kullanilarak
ulagilir. Minimum kaynak kullanimi ve pazarlama yatirimi ile maksimum kar saglamayi, liriine veya
hizmete olan ilginin maksimuma ulagsmasini amaglayan pazarlama stratejileridir (Gedik, 2020).
Geleneksel pazarlama yaklagiminda, pazarlama icin para harcama anlayisi one c¢ikarken gerilla
pazarlamada hayal giicii ve yaraticilik 6n plandadir (McCormick ve Berger, 2019:340). Gerilla
pazarlama, bilingaltina ve detaylara bilyiik Snem verir. {1k temas anindaki kiyafet, konusma tarzi, ses
tonu gibi unsurlarin insanlar tizerinde 6nemli etkileri oldugunu bilir ve bu detaylar1 géz ardi etmez.
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Gerilla pazarlama, yaratici ve etkileyici yontemlerle insanlari etkilemeyi ve markayi akillarda kalici hale
getirmeyi amaglar (Simsek, 2007:138).

Pazarlama hedefleri eninde sonunda pazarlamayla varilmak istenen sonuglar hakkindaki bir bildirimden
baska bir sey degildir (Selan vd.2021:386). Pazarlama hedefleri, topyekin is hedefleriyle rtiismeli ve
onlar1 desteklemelidir. Tipkt diger hedefler gibi, pazarlama hedefleri de 6l¢iilebilir tiirden olmalidir.
Hedefler, pazarlama planinin baglangi¢ noktasi, temel taglaridir. Pazarlama planinin yaratilmasinda,
pazarlamanin eristirmesini istenilen yer ve getirecegi sonuglara iliskin 6zgiin hedeflere odaklanilmalidir.
Pazarlama plani, ayn1 zamanda s6z konusu hedeflere erigilmesini saglayacak eylemlerin de planidir
(Inganga ve Kibe, 2023:93). Burada on plana ¢ikan can alici soru, pazarlamanin sonucu olarak
miisterileri ve adaylar1 tatmin edecek bir noktaya gelinmesi i¢in hangi 6zgilin eylemlere girigilmesi
gerektigidir. Can alic1 sorunun can alict yanit1 ise biitlin pazarlama iletisimi sonucunda ortaya ¢ikacak
‘eylem cagrist’ olacaktir (Levinson ve Hanley, 2005).

2.2. Gerilla Pazarlamanin Onemi ve Avantajlar

Hedef ne kadar benzersiz olursa, onu hayata gegirmek ve gergeklestirmek de o kadar kolaylasir. Gergek
bir gerilla pazarlamacinin, yelpazenin genis olmasina ragmen kendini tiiketmemesi i¢in bircok hedefe
yonelmek yerine belirli hedefleri belirlemesi gerektigi kabul edilmektedir (Selan vd.2021:387). Hedef
seciminde belirlenmesi gereken dogru sayi, belirli bir zaman dilimi sonunda ‘mantikl’ (belirli bir
esneklik payiyla) bir yiiksek basari olasiligi saglamalidir. ‘Mantikli,” ‘zaman dilimi’ ve ‘basari;’
bunlarin tiimii de tarafinizdan belirlenmesi ve hem topyekin is hedeflerinize hem de yonetim
ylikiimliiliikklerinize uygun olmasi gereken unsurlardir. Hedef sayisinin gercekci olmasi da tek basina
yeterli degildir, ayn1 zamanda hedefler fiili olarak da gergek¢i olmalidir. Gergekei pazarlama hedefleri
olusturulmasi, pazarlama basarisini artiracaktir. Gerilla pazarlamacilar, siirecin 6l¢limiinii saglayacak ve
sasmaz nirengi noktasina sahip bir yol yaratacak hedefler de belirleyebilirler (Levinson ve Hanley,
2005).

Gerilla pazarlama, diger tanimlardan ayrilarak biitiinlesik bir pazarlama yaklagimi olarak 6ne ¢ikar. Bu
pazarlama stratejisi, sira dig1 ve dogmatik olmayan bir sekilde kaynaklari en verimli sekilde kullanarak
maksimum etkiyi hedefler. Gerilla pazarlama, pazarlama karmasinda ¢apraz stratejilere yer verirken
ayni zamanda alisilmadik teknikleri kullanarak farkli bir pazarlama politikas1 benimser. Bu sayede,
gelismis piyasa olanaklarimi kullanarak yeni yollar kesfeder ve rakiplerinden ayrnisir. Gerilla
pazarlamada tekrarlanan ve temel Ozellikleri bulunmasina ragmen, bu yaklagimin esnekligi ve
yaraticiligl sayesinde her bir uygulama 6zgiin bir nitelik tasir. Bu 6zellikler bir araya geldiginde, gerilla
pazarlama diinyasinda kendine 6zgii bir yer edinir ve basariyla kullanildiginda etkileyici sonuglar elde
edilir (Wendland, 2016:37).

Gerilla pazarlama hedef kitleleri tizerinde 6nemli bir etki yaratmak isteyen isletmeler i¢in onemli
avantajar sunmaktadir. Bu pazarlama stratejisi, hizli bir gekilde degisen pazar kosullarina uyum
saglayabilir. Ayn1 zamanda diisiik maliyetli bir yaklasim oldugundan, kitlesel pazarlama biitgesi
olmayan firmalar i¢in ideal bir segenektir. Gerilla Pazarlama, hedef pazari etkili bir sekilde hedefleyen
yontemlerle tasarlanmaktadir. Basit ve kullanimi kolay olmasi, bu stratejinin uygulanmasini daha da
kolaylastirir. Basitlik, karmasik siireclerin olmadigi, dogrudan hedeflenen amaca odaklanan bir
yaklasimi temsil eder. Gerilla Pazarlama, maliyet verimliligi, yaraticilik ve yenilik¢ilik, gelismis
etkilesim, viral potansiyel, marka bilinirligi olusturma, unutulmaz deneyimler ile ¢eviklik ve esneklik
gibi 6zellikleriyle kiiciik isletmelere rekabet avantaji saglamaktadir (Gedik, 2020). Bu avantajlar su
sekilde degerlendirilmektedir;
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Maliyet Verimliligi: Gerilla pazarlamanin en 6nemli avantajlarindan biri maliyet etkinligidir. Genellikle
onemli finansal yatirnmlar gerektiren geleneksel reklam kanallarinin aksine, gerilla pazarlama stratejileri
siirli bir biitgeyle yiiriitiilebilir ve igletmeler i¢in esit bir rekabet alani saglar (Levinson, 1984).

Yaraticilik ve Yenilik¢ilik: Gerilla pazarlama yaraticilik ve yenilikgilikle gelisir, pazarlamacilar
kaliplarin disinda diisiinmeye ve benzersiz, dikkat ¢cekici kampanyalar gelistirmeye tesvik eder. Kozinets
vd. (2002)’ne gore yaraticiligin, kalici izlenimlere ve gelismis marka hatirlanabilirligine katkida bulunan
deneyimsel ve siiriikleyici marka karsilagmalar1 yaratmada énemli rolii olmaktadir.

Gelismis Etkilesim: Gerilla pazarlama stratejileri genellikle hedef kitleyle dogrudan etkilesimi igerir, bu
da daha fazla katilim1 ve markayla daha kisisel bir baglantiy1 tesvik eder. De Pelsmacker vd. (2007) bu
dogrudan etkilesimin daha giiclii duygusal tepkilere yol ag¢tigimi ve sonugta pazarlama mesajinin
etkinligini artirdigini ileri stirmektedir.

Viral Potansiyel: Alisilmadik dogas1 goz oniine alindiginda, gerilla pazarlamanin 6zellikle sosyal medya
kanallar1 araciligiyla viral olma potansiyeli yiiksektir. Kaplan ve Haenlein (2011) paylasilabilir icerik
yaratmanin Onemini degerlendiririken gerilla pazarlamanin benzersiz ve sasirtict unsurlarinin
kullanicilar arasinda paylasilma olasiligini artirdigini ve erisimini katlanarak artirdigini belirtmektedir.

Marka Bilinirligi Olusturma: Gerilla pazarlama, sinirli pazarlama biit¢esine sahip isletmeler icin bile
marka bilinirligi olusturmada &nemli bir rol oynayabilir. Serrano ve Rivas (2019)’a gore gerilla
pazarlama taktiklerinin uygulanarak marka bilinirligi olusturulmasinin ses getirebilecegi ve goriiniirligii
artirarak markanin pazardaki varligini olusturmaya ve giiclendirmeye yardime1 olabilecektir.

Unutulmaz Deneyimler: Gerilla pazarlama, tiiketiciler icin unutulmaz deneyimler yaratarak markayla
olumlu iligkiler kurulmasini saglamayi amaglar. Schmitt (1999) yapmis oldugu ¢alismada deneyimsel
pazarlamanin, uzun vadeli miisteri sadakati ve savunuculuguna katkida bulunan duygusal baglantilar
yaratmadaki degerini vurgulamaktadir.

Ceviklik ve Esneklik: Gerilla pazarlamanin ¢evik yapisi, hizli uygulamaya ve degisen pazar kosullarina
uyum saglamaya olanak tanir. Kim ve Ko (2012) giiniimiiziin hizli is ortaminda ¢evikligin énemini
vurgulamakta ve gerilla pazarlamanin esnekliginin markalarin firsatlara ve zorluklara hizla yanit
vermesini sagladigiin altim1 ¢izmektedir. Gerilla pazarlama maliyet verimliligi, yaraticilik, katilim,
viral potansiyel, marka farkindaligi, unutulmaz deneyimler ve geviklik gibi ¢ok sayida avantaj
sunmaktadir. Bu avantajlar, pazarlama etkilerini en iist diizeye ¢ikarmak isteyen her dlgekten isletme
icin gerilla pazarlamayi cazip bir secenek haline getirmektedir.

2.3. Gerilla Pazarlama Geleneksel Pazarlamadan Farkhiliklar:

Gerilla pazarlama siirecinin daha iyi anlagilmasi igin gerilla pazarlama ile geleneksel pazarlama
yontemleri arasindaki onemli farkliliklarin belirtilmesi gerekmektedir. Gerilla pazarlama tipki
geleneksel pazarlama gibi temelde ayn1 hedefe hizmet etmektedir. ikisinin de ortak amac1 daha fazla
satig yaparak isletmelerin kar paymi arttirmaktir. Fakat gerilla pazarlama kullandig1 yontemler ile
geleneksel pazarlamadan farkl bir siireci igerisinde barindirmaktadir. Gerilla pazarlama 6zii itibariyle
amacina ulasabilmek i¢in gerilla ruhundan faydalanmaktadir (Chionne ve Scozzese, 2014:155).

Gerilla pazarlama ve geleneksel pazarlama arasinda bir¢ok farklilik bulunmaktadir. Bu farkliliklar su
sekildedir (Behal ve Sareen, 2014:5; Isaac, 2014:177):
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. Yaklasim ve Strateji: Geleneksel pazarlama, genellikle daha planli, uzun vadeli ve daha biiyiik
biitgeler gerektiren bir stratejiye dayanirken, gerilla pazarlama daha sira disi, yaratici ve siirprizlere
dayali bir yaklasimi benimser. Gerilla pazarlama, diisiik maliyetlerle maksimum etki yaratmay1
hedeflerken, geleneksel pazarlama daha geleneksel kanallar ve yontemleri kullanir.

. Biitce: Geleneksel pazarlama genellikle biiyiik biitceler gerektirirken, gerilla pazarlama kiigiik
ve sinirlt biitgelerle ¢aligmay1 hedefler. Gerilla pazarlama, yaratici fikirler ve diisiik maliyetli taktiklerle
biiyiik etki yaratmay1 amaglar.

. Kanallar ve Araclar: Geleneksel pazarlama, televizyon, radyo, gazete gibi daha geleneksel
medya kanallarina odaklanirken, gerilla pazarlama, sosyal medya, sokak etkinlikleri, viral pazarlama
gibi daha alternatif ve sira dis1 kanallar1 kullanir. Gerilla pazarlama, potansiyel miisterileri etkilemek
icin beklenmedik yerlerde ve zamanda pazarlama faaliyetleri gergeklestirir.

. Etkilesim ve Katilim: Geleneksel pazarlama genellikle tek yonlii iletisimi benimserken, gerilla
pazarlama, miisterilerle etkilesime gecmeyi, onlarin katilimin1 tesvik etmeyi ve markay:
deneyimlemelerini saglamay1 amagclar. Gerilla pazarlama, tiiketiciye dokunarak, duygusal bag kurarak
ve unutulmaz deneyimler sunarak etkilesimi artirmay1 hedefler.

. Siireklilik ve Periyodiklik: Geleneksel pazarlama genellikle siirekli bir strateji ve uzun vadeli
kampanyalar gerektirirken, gerilla pazarlama daha periyodik ve anlik ataklara dayanir. Gerilla
pazarlama, beklenmedik anda ortaya ¢ikarak dikkat ¢cekerken, geleneksel pazarlama daha uzun stireli ve
stirekli bir varolus stratejisi izler.

. Demografik Hedef: Geleneksel pazarlama genellikle genis kitlelere ulagsmay1 hedeflerken,
gerilla pazarlama daha hedefli ve ozellestirilmis yaklagimlar benimser. Gerilla pazarlama, belirli bir
hedef kitlenin dikkatini ¢ekmeyi ve onlara 6zel igerik sunmay1 amaglar.

. Beklenti ve Sasirtma: Geleneksel pazarlama genellikle belirli bir beklentiye dayanirken, gerilla
pazarlama beklenmeyen, sasirtict ve ilging fikirlerle miisteriyi etkilemeyi hedefler. Gerilla pazarlama,
sira dis1 ve unutulmaz deneyimler yaratarak misterinin dikkatini ¢cekmeyi ve markayi akilda kalici hale
getirmeyi amaglar.

. Esneklik ve Hiz: Geleneksel pazarlama genellikle daha biirokratik ve uzun siireglere
dayanirken, gerilla pazarlama hizli kararlar almay1, esnek olmay1 ve degisen pazar kosullarina hizli bir
sekilde adapte olmay1 gerektirir. Gerilla pazarlama, hizli hareket ederek trendlere uyum saglamayi ve
rekabette bir adim 6nde olmay1 hedefler.

. Olgek: Geleneksel pazarlama genellikle biiyiik dlgekli sirketlerin tercih ettigi bir stratejidir,
¢linkii daha biiyiik biitcelere ve kaynaklara ihtiya¢ duyar. Gerilla pazarlama ise kiigiik ve orta 6lgcekli
isletmelerin yani sira girisimciler i¢in daha erisilebilir ve uygulanabilir bir yontemdir. Kiiciik dlgekli
isletmeler, yaratici fikirlerle biiyiik etki yaratma sans1 bulurlar.

Gerilla pazarlama ve geleneksel pazarlama arasindaki bu farkliliklar, isletmelere farkli se¢enekler sunar.
Gerilla pazarlama, simirhi kaynaklarla biiyiik etki yaratmay1 hedeflerken, geleneksel pazarlama daha
genis kitlelere ulasmay1 amaclar. Isletmeler, hedeflerine, biitcelerine ve hedef kitlelerine uygun olan
stratejiyi segerek pazarlama faaliyetlerini planlamalidir (Inganga ve Kibe, 2023:94).
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2.4. Gerilla Pazarlama Siireci ve Uygulanan Taktikler

Pazarlama siirecinin belirlenmesi ve diizenli bir sekilde planlanmasi gerekmektedir. Bu tarz bir siireg
ise pazarlama plan1 ile miimkiin olmaktadir. Bu planimin uygulanabilmesi i¢in dncelikle bir pazarlama
takviminin belirlenmesi gerekmektedir. Pazarlama takviminde, planlanan eylemlerin ne zaman faaliyete
gececegi yer almaktadir (Levinson,2005). Gerilla pazarlama siirecinde bu takvimin olusmasi ve
pazarlama stratejisinin basariya ulasmasi i¢in bes asamali bir siire¢ izlenmelidir. Bu agamalar, gerilla
tanitim saldirisinin etkili bir sekilde uygulanmasini saglar ve basar1 sansini artirir. Asagida, bir gerilla
tanitim saldirisinin bes agamasi verilmistir (Martinez ve Pina, 2023; Inganga ve Kibe, 2023; Nufer,
2013):

. Yaratic1 Bir Unsurla Haber Oykiisii Olusturma: Basaril1 bir gerilla tanitim saldirst igin dikkat
cekici bir unsur etrafinda bir haber dykiisii gelistirilir. Bu unsurlar, sira dis1 fikirler, ilging olaylar veya
olagantistii iiriin Ozellikleri olabilir. Bu haber Oykiisii, hedef kitleyi etkileyecek ve ilgisini ¢ekecek
sekilde tasarlanmalidir.

. Haber Oykiisiinii Ambalajlama: Haber &ykiisii, hedeflenen basin kuruluslarina uygun sekilde
ambalajlanmalidir. Basin biiltenleri, basin agiklamalari veya diger iletisim araglar1 kullanilarak haberin
igerigi anlasilir ve etkileyici bir sekilde sunulmalidir.

. Basinin {lgi Odag1 Olmay1 Saglama: Haber ykiisiiniin basin kuruluslari tarafindan ilgi gérmesi
ve yayinlanmasi i¢in ¢aba sarf edilmelidir. Basin toplantilar1 diizenlemek, medya iligkileri kurmak ve
basin mensuplariyla iletisim kurmak, haberin medyada yer almasini saglamak i¢in 6nemli adimlardir.

. Medya iliskileri Kurma: Gerilla pazarlamada medyadaki kap: bekgileriyle iliski kurmak biiyiik
onem tasir. Gazeteciler, editdrler ve diger medya profesyonelleriyle baglanti kurmak, haberin
yayinlanma sansini artirir ve medya kapsamini genigletir. Medya iliskileri, haberlerin yayilmasini
hizlandirir ve tanitimin etkisini artirir.

. Stirekli Bilgi Saglama ve Sonraki Saldiriya Hazirlik: Gerilla pazarlamada basarili olmak igin
stirekli olarak web siteleri ve diger elektronik ortam araglari iizerinden giincel bilgi saglanmalidir. Bu,
miisterilerin ve medyanin siirekli ilgisini canli tutar. Ayni1 zamanda, bir sonraki gerilla saldirisini
planlamak ve uygulamak i¢in siirekli olarak yeni fikirler {iretilmeli ve hazirliklar yapilmalidir.

Bu bes asama, gerilla pazarlama stratejisinin bagariya ulasmasini saglar.

Inovatif fikirlerin gelistirilmesi ve yaratict unsurlarin kullanilmas, bir sirketin dikkat cekici bir haber
Oykiisii olusturmasina yardimcr olur. Bu 6ykii, hedeflenen basin kuruluslarina uygun bir sekilde
ambalajlanmali ve basinin ilgi odagi haline gelmelidir. Medya iliskilerinin kurulmasi, haberin
yaymlanma sansini artirirken, siirekli olarak giincel bilgi saglamak ve bir sonraki gerilla saldirisina
hazirlanmak da 6nemlidir. Gerilla pazarlama stratejisi, sinirli bir biit¢esi olan sirketlere biiyiik firsatlar
sunar ve rekabetin 6niine gegmek icin etkili bir yol sunar. Bu asamalarin dogru bir sekilde uygulanmasi,
sirketin marka bilinirligini artirr, tiiketici ilgisini ¢eker ve hedeflenen basariy1 elde etmesine yardimci
olur. Gerilla pazarlama, yaraticilik, strateji ve zamanlamay1 birlestirerek, sirketlere biiylik potansiyel
saglayan etkili bir pazarlama yaklagimidir (Kim ve Ko, 2012).

Gerilla pazarlama, farkli alanlarda ve uygulamalarla tiiketiciyi etkileme yontemidir. Tercih edilen yerler
genellikle agik hava ortamlaridir. Bu iletisimin amaci, tiikketicileri sasirtmak, dikkat cekmek ve kendine
0zgii unsurlariyla diger pazarlama tekniklerinden ayirt edilebilir hale getirmektir. Gerilla pazarlamada
yiiksek hayal giicii ve yaraticilik, agik havada yapilan eylemlerde de kendini gostermektedir. Bu da,
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ahisilmisin disinda, dikkat gekici ve farkli bir yaklasimla tiiketicileri etkilemeyi saglar (Ozer,2016;
Soomro vd. 2021).

Gerilla pazarlama, sinirh biitgelerle maksimum etki elde etmeyi amaclayan yenilik¢i ve alisilmadik
pazarlama stratejilerini kapsar. Bu taktik, hedef kitle iizerinde kalic1 bir etki yaratmak i¢in geleneksel
reklamcilik yontemlerinin 6tesine gecer. Gerilla pazarlama, diger pazarlama faaliyetlerinden farkli
birgok yaklagimi icermektedir. Gerilla pazarlama, diger pazarlama teknikleriyle birlikte kullanilir ve
belirli o6zelliklere sahip olan genis bir teknik yelpazesini kapsar. Gerilla pazarlamanin spesifik
ozellikleri, diger pazarlama tekniklerinde de siklikla kullanilmaktadir. Ozellikle, gerilla pazarlamada
sikca kullanilan teknikler asagidaki gibidir (Nufer, 2013; Levinson ve Gibson, 2023);

. Viral Pazarlama: Sosyal medya ve diger ¢evrimici platformlardan yararlanan viral pazarlama,
internet ilizerinde hizla yayilan igerikler yaratmayi amaglar. Gerilla pazarlamasinin yaratici dogasi, onu
ozellikle agizdan agiza iletisim ve viralite yaratmaya elverisli kilmaktadir (Balasubramanian, 1994:32).
Kaplan ve Haenlein (2011) yapmis olduklar1 ¢aligmada; izleyicilerde yanki uyandiran ve onlari igerigi
aglartyla paylagmaya tesvik eden ilgi ¢ekici mesajlar olusturmanin énemini vurgulamaktadir. Sosyal
medyanin viral pazarlamayi kolaylastirmadaki roliinii tartisirken, yaratici igerigin ¢evrimici aglarda
nasil hizla yayilabildigini ve kampanyanin erisimini nasil artirdigini belirtmektedirler.

. Sokak Pazarlamasi: Sokak pazarlamasi, kamusal alanlarda yiiriitiilen faaliyetleri igeren popiiler
bir gerilla pazarlama aracidir. Isletmeler sokak sanatiyla ugrasabilir, benzersiz enstalasyonlar kurabilir
veya yoldan gecenlerin dikkatini ¢ekmek icin canli etkinlikler gerceklestirebilir. Kozinets vd. (2002)
tarafindan yapilan ¢aligmada vurgulandigi lizere, sokak pazarlamasi markalarin siiriikleyici deneyimler
yaratmasina olanak taniyarak izleyicilerle daha giiclii bir duygusal bag kurulmasini saglar.

. Sinsi Pazarlama: Sinsi pazarlama, bir markanin sponsorluk iicreti 6demeden biiyiik bir etkinlikle
iligkilendirilmesini i¢erir. Maddi gii¢ yerine yaraticilik ve hayal giiciine dayandigi i¢in genellikle gerilla
pazarlama stratejisinin bir parcasi olarak kabul edilir. Bu 6zellikleri sayesinde, sinsi pazarlama, yiiksek
hayal giicii ve yaraticilig1 temel alir ve genellikle gerilla pazarlama stratejisinin bir 6rnegi olarak goriiliir.
Shank (1999) bu stratejinin nasil dnemli bir medya etkisi yaratabilecegini, ancak etik kaygilar1 da
beraberinde getirebilecegini tartigmaktadir.

. Deneyimsel Pazarlama: Bu yaklasim isletmelerin hedef kitlesinin deneyimlerine dayanarak
pazarlama yapmalarin1 saglayan bir yaklagimdir. Tiiketiciler i¢in unutulmaz deneyimler yaratmaya
odaklanir. Uriinlerin dzelliklerine veya faydalarina degil, tiiketicilerin deneyimlerinin anlagilmasina
odaklanarak, tiiketicilerin ne tiir 6zelliklere ilgi duydugu, nelerin eksik oldugu, neleri begendigi, neyi
arzuladig1 ve beklentilerine nasil cevap verebilecegi hakkinda daha iyi bir anlayis saglar (Hughes ve
Fill, 2007:50). Schmitt (1999) deneyimsel pazarlamanin markalarin hedef kitleleriyle daha derin bir
diizeyde etkilesim kurmasini saglayarak gii¢lii bir duygusal bag yarattigini belirtmektedir. Deneyimsel
pazarlamanin duygusal baglar1 nasil giiclendirdigini, marka sadakatini nasil artirdigini ve tiiketiciler
iizerinde nasil kalic1 bir etki biraktigini agiklamaktadir.

. Buzz Pazarlama: Vizilt1 ya da agizdan agiza yayilma yaratmak gerilla pazarlamanin temel
hedeflerinden biridir. Buzz pazarlama, bir marka hakkinda konusmalar yaratmayi amaglar. Rosen
(2009) kisisel tavsiyelerin giicliniin altim ¢izmekte ve tiiketicilerin geleneksel reklamlara kiyasla
arkadasglarinin  ve ailelerinin  goriislerine nasil daha fazla giivendiklerini vurgulamaktadir.
Influencer'larin ve marka elgilerinin buzz yaratmadaki roliinii vurgulamakta ve kisisel tavsiyelerin nasil
onemli bir agirlik tagidigin belirtmektedir.
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. Dublér Pazarlama: Dikkat ¢ekmek igin ciiretkar eylemler veya gosteriler ger¢eklestirmeyi igerir.
Holt (2004), dublorlerin geleneksel reklamciligi nasil bozabilecegini, bir vizilt yaratabilecegini ve bir
markanin cesur kisiligini nasil olusturabilecegini tartismaktadir.

. Flash Mobs: Kamuya acgik alanlarda beklenmedik eylemler gerceklestiren organize insan
gruplarini igerir. Kutz vd. (2012), flash mob'larin halkin ilgisini nasil ¢ektigini ve medyada nasil yer
aldigim vurgulayarak, dogrudan tanitilan markayla baglantili bir gosteri sagladigini belirtmektedir.

Isletmeler, bu gerilla pazarlama iletisim araglarindan yararlanarak, hedef kitlelerini cezbeden ve ses
getiren etkili kampanyalar olusturabilir ve tiim bunlar1 maliyet etkin bir sekilde gerceklestirebilir. Gerilla
pazarlama, bir marka veya {iriin i¢in minimum kaynakla maksimum goriiniirliik ve etki elde etmeyi
amaglayan yaratici ve alisilmadik bir dizi stratejiyi temsil eder. Bu yaklagim siirpriz, yenilik ve mevcut
kaynaklarin akillica kullanilmasina dayanir ve benzersiz dogas1 ve etkinligi nedeniyle 6nemli bir
akademik ilgi gormiistiir. Gerilla pazarlama, her biri minimum kaynakla maksimum etki yaratmay1
amaglayan ¢ok cesitli stratejileri kapsar. Bu yontemler yaraticilik, siirpriz ve tiiketicilerle kisisel diizeyde
baglant1 kurma becerisinden yararlanarak, 6zellikle sinirli biitgeye sahip isletmeler i¢cin uygulanabilir
pazarlama ¢oziimleri sunmaktadir (Karrh vd. 2003:140).

2.5. Gerilla Pazarlamada Kullanilan iletisim Araclar1 ve Etkinligin Saglanmasi

Gerilla pazarlamada kullanilan iletisim araglar1 Jay Conrad Levinson ve Paul Hanley tarafindan
asagidaki basliklarla belirtilmektedir (Levinson ve Hanley, 2005):

Gerilla Pazarlamada Reklam: Gerilla reklamciliginda ilk adim, reklamin amacini belirlemektir.
Ardindan, amacimiz1 gergeklestirmenin saglayacagi temel faydayr vurgulamak onemlidir. Reklamin
dogrudan hedeflenen kitleyi iyi tanimlamasi, bu kitlenin 6zelliklerine uygun olarak net bir sekilde ne
yapilacaginin vurgulanmasi, reklamin gerekliliklerinin belirlenmesi ve biitgenin planlanmasi
gerekmektedir. Basarili bir reklam i¢in reklamda kullanilan sloganin agik, net ve dogrudan olmasi,
miisteriye iyi bir fikir aktarmasi ve daha fazlasimi O6grenmek icin merak uyandirmasi 6nemlidir.
Reklamin etkili olabilmesi i¢in yaratici ve etkileyici bir mesaj ile iletisim kurulmasi gerekmektedir
(Wendland, 2016:38).

Gerilla Pazarlamada Girisimcilik: Gerilla pazarlamanda girisimcinin basarisi i¢in belirli noktalar
ozellikle onem tasimaktadir. Bu baglamda, gerilla girisimci birlesmeye odaklanmalidir, ¢iinkii
pazarlama cabalariyla iiretim becerilerini, bilgiyi ve etkinligi artirarak maliyetleri diisiirebilir ve
gerektiginde diger isletmelerle kisa siireli ve gecici is birlikleri yapmay1 bilmelidir (Inganga ve Kibe,
2023:95). Gerilla pazarlama, biiyilik hayalleri olan ancak sinirli bir biitgeye sahip olan girisimciler i¢in
onerilen bir pazarlama teknigidir. Bu ydntemi uygulamak icin belirli kisilik 6zellikleri dnemlidir. Ilk
olarak, sabirli olmak gerekmektedir. Gerilla pazarlama stratejileri zaman alabilir ve sonuglar1 hemen
gormek miimkiin olmayabilir. Duyarlilik da énemlidir ¢linkii tiiketicilerin ihtiyaglarina ve isteklerine
duyarli olmak, onlarin dikkatini ¢ekmek icin dogru yaklagimi bulmayi saglar (Kaslh vd. 2009).

Gerilla Pazarlamada internet: Internet ve teknolojideki ilerlemeler, Gerilla Pazarlamay
kolaylastirmaktadir. isletmeler igin internetin kullanimi, bu sirketlerin biiyiik isletmelerle ayn1 firsatlara
sahip olmalarini saglamaktadir. Internet, iiriin ve hizmetlerin yerel, ulusal ve uluslararasi diizeyde en
etkili ve maliyet acisindan en uygun sekilde pazarlanmasini saglamaktadir. Interneti ve teknolojik
unsurlar etkin bir sekilde kullanan sirketler, farkindalik yaratma ve farklilik ortaya koyma imkanina
sahiptir. Bu sayede, rekabet¢i pazarda 6n plana ¢ikabilmektedirler (Farouk, 2012:114).
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Gerilla pazarlamada etkinligin saglanmasinda belirli kosullarin olusmasi gerekmektedir. Bu bakis agisi,
alistlmadik ve yaratict pazarlama taktiklerinin tiiketicilerin dikkatini geleneksel reklam
yaklagimlarindan daha etkili bir sekilde gekebilecegi fikrine dayanmaktadir (Levinson, 1984). Gerilla
pazarlamanin etkinligi, tiiketicilerin dikkatini ¢ekmek icin yaraticilik, siirpriz ve alisilmadik
stratejilerden yararlanma becerisinde yatar. Bu pazarlama bi¢imi genellikle bir siirpriz unsuru igerir;
kampanyalar yalnizca beklenmedik degil aym1 zamanda akilda kalicidir ve simurli bir biitcenin
kisitlamalarinin Gtesine gecen onemli bir etkiye yol agmaktadir (Raymond ve Lauterborn, 1993:23).
Gerilla pazarlamanin temelinde yaraticilik yatmakta, yenilikgiligi tesvik etmekte, unutulmaz deneyimler
yaratmakta ve markalar ile tiiketiciler arasinda derin baglar kurmaktadir. Alisilmadik taktikler ve risk
alma istegi sayesinde gerilla pazarlama, kaynak sinirlamalarinin iistesinden gelmede ve tiiketicinin
dikkatini ¢ekmede yaraticiligin giiclinii gostermektedir. Gerilla pazarlama, isletmenin pazarlama
stratejilerini yaratici bir sekilde kullanarak one ¢ikmasini, etkileyici sonuglar elde etmesini ve
rakiplerinden ayrigmasini saglar. Bu nedenle, gerilla pazarlama sadece bir trend degil, isletmenin
basarisi i¢in gerekli olan kapsamli bir yaraticilik faaliyetidir (Gedik, 2020).

Gerilla pazarlama stratejileri degisime ayak uydurabilmek ve siirekli olarak yenilik¢i yaklasimlar
gelistirmek lizerine kurulmustur (Wendland, 2016:38). Gerilla pazarlamasi siirekli ¢aba, yaraticilik ve
gelencksel olmayan stratejiler ile geleneksel reklamcilik arasinda bir denge gerektiren bir siirectir
(Kraidy ve Murphy, 2008).Gerilla pazarlama, tiiketicinin dikkatini ¢cekmek ve akilda kalic1 bir marka
deneyimi yaratmak i¢in yaraticiliga ve alisilmadik yontemlere dayanmasi nedeniyle bir pazarlama
stratejisi olarak one ¢ikmaktadir. Bu yontem genellikle pazarlamacilarin kaliplarin - diginda
diisiinmelerini ve iiriin ya da hizmetlerini tanitmak i¢in yenilik¢i ¢oziimler gelistirmelerini gerektirir
(Levinson, 1984).

Gerilla pazarlamada etkinligin saglanmasinda 6nemli unsurlardan birisi de tiiketiciler igin akilda kalici
deneyimler yaratmaktir. Schmitt (1999) deneyimsel pazarlama kavramini tartigirken, ilgi ¢ekici ve
stiriikleyici marka deneyimleri yaratmanin nasil kalici izlenimlere ve daha giiclii marka baglantilarina
yol acabilecegini vurgulamaktadir. Ayrica gerilla pazarlama 6zellikle siirli kaynaklara sahip kii¢iik
isletmeler i¢in gecerlidir. Gilmore (2007) yapmis oldugu c¢alismada; kiiciik firmalarin etkili gerilla
pazarlama kampanyalar1 gelistirmek i¢in yaraticiliklarindan nasil yararlanabileceklerini aragtirmakta ve
finansal kaynak eksikliginin etkili pazarlamaya engel olmadigini vurgulamaktadir.

Gerilla pazarlamasi genellikle alisilmadik alanlarda gerceklesir ve tiiketicinin dikkatini beklenmedik
sekillerde ceker. Kavaratzis ve Ashworth (2005) kentsel alanlarin gerilla pazarlama i¢in nasil bir arag
olarak kullanilabilecegini ve kamusal alanlarin marka hikayesi anlatma mekéanlarina nasil
dondstiiriilebilecegini incelemektedir. Gerilla pazarlamanin yaratici taktikleri, tiikketicinin reklama karsi
direncinin iistesinden gelmeye yardimci olabilir. Balasubramanian (1994) reklam siipheciligi kavraminm
tartigirken, geleneksel olmayan reklam ydntemlerinin tiiketicilerin savunmalarini nasil agabildigini ve
markanin daha olumlu algilanmasina yol a¢tigini belirtmektedir.

Gerilla pazarlamada etkinligin saglanmasinda zamanlama biiyiik bir 6neme sahiptir. Zamanin etkin bir
sekilde kullanilmasi, gereksiz zaman kaybinin 6nlenmesi ve hedefe ulasmanin zamaninda gergeklesmesi
gerekmektedir. Pazarlama siirecinin tamamlanmadan ¢ok erken bir sekilde ortaya ¢ikmak basarisizlik
getirebilir. Pazara girig i¢in hazir olunmadan yapilan erken hamleler, beklentileri erken uyandirarak
hayal kirikligina yol agabilir. Pazar giris siirecinde gazete ve televizyon haberlerinin uygun zamanlamasi
biiylik fayda saglayabilir. Tiiketicinin talepleri, siparisleri, sorunlar1 veya sikayetleri hizli bir sekilde
yanitlanmalidir (Nufer ve Bender, 2008). Giincel olaylar1 takip etmek, sektordeki gelismeleri
gozlemlemek ve uygun ¢oziimleri hizla sunabilmek de biiylik 6nem tasir. Kisith bir biitceyle yogun
rekabet altinda basarili olabilmek icin dikkatli olmak ve digerlerinden daha hizli hareket etmek
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gerekmektedir. Sonug olarak, gerilla pazarlamada zamanlama stratejik bir faktérdiir. Dogru zamanlama,
pazarlama gabalarmin etkisini artirmak ve hedef kitleye en uygun zamanda ulasmak igin gereklidir. Iyi
bir gbzlem yetenegi, hizli tepki verme ve giincel olaylari takip etme bu siirecte 6nemli avantajlar saglar.
Bagarili bir gerilla pazarlamaci, zaman dogru kullanarak simirli kaynaklarla rekabet avantaji elde
edebilir (Yiksekbilgili, 2011).

3. ILGILI ARASTIRMALAR

Gerilla pazarlama ve satig stratejilerinin kargilikli bagimliligi akademide ve uygulamada genis capta
arastirilmigtir. Akademisyenler ve uygulamacilar, gerilla pazarlama taktiklerinin satislari nasil basarili
bir sekilde artirabilecegini ve pazarlama kampanyalarinin genel hedefleriyle nasil uyum
saglayabilecegini arastirarak bu iliskinin niianslarini incelemislerdir. Yapilan literatiir taramasi
sonucunda; Martinez ve Pina (2023) gerilla pazarlamanin kiiltiirel boyutlarin1 ve toplumsal deger ve
normlarin bu tiir kampanyalarin alimim ve etkinligini nasil etkiledigini arastirmaktadir. Kiiltiirel
baglami anlamanin hayati 6nem tasidigi, zira bir kiiltiirde akillica ve ilgi ¢ekici olarak algilanan bir seyin
baska bir kiiltiirde saldirgan veya kafa karistirict olarak goriilebilecegi savunulmaktadir. Bu kiiltiirel
hassasiyet, ozellikle ¢esitli pazarlarda gerilla taktikleri uygulamak isteyen kiiresel markalar i¢in ¢ok
onemlidir. Yazarlar, etkili gerilla pazarlamasin1 garanti altina almak ve satiglar1 artirmak i¢in hedef
pazarin kiiltiirel nilanslariyla uyumlu, yerel olarak uyarlanmig stratejiler uygulamanin Gnemini
vurgulamaktadir.

Jones ve Comfort (2022) gerilla pazarlama stratejilerine eslik edebilecek tuzaklara iliskin elestirel bir
degerlendirme sunmaktadir. Bu kampanyalarin kayda deger bir heyecan ve gelir yaratma potansiyeline
sahip olmakla birlikte, ustalikla yiriitiilmedikleri takdirde basarisizlik riski de tasidiklarim
belirtmektedirler. Yazarlar, gerilla taktiklerinin markanin degerleri ve mesajiyla uyumlu hale
getirilmesini ve halktan ya da medyadan gelebilecek olumsuz tepkileri dngérmek i¢in titizlikle planlama
yapilmasini vurgulamaktadir.

Johnson ve Lee (2021) yapmis olduklar1 ¢aligmada, teknolojik gelismelerin gerilla pazarlama stratejileri
izerindeki etkisini aragtirmakta, 6zellikle dijital ve sosyal medya platformlarinin doniistiiriicii etkisini
incelemislerdir. Dijital platformlardaki gerilla pazarlama kampanyalarinin seffaflik ve kullanici
gizliligine 6zen gosterilerek yiiriitiilmesini garanti altina alarak tiiketici verilerinin sorumlu bir sekilde
kullanilmasini tesvik etmektedir.

Li ve Green (2021) gerilla pazarlamanin tiiketici davranis1 tizerindeki psikolojik etkisini arastirirken
Ozglinliigiin ve hakiki katilimin 6nemini vurgulamaktadir. Calisma kapsaminda gerilla pazarlamanin
tiikketicilerle gercekten baglanti kurmasi ve satig yaratmasi igin, yalnizca bir hile olarak degil, gercek
olarak algilanmasi1 gerektigini iddia edilmektedir. Onlara gore; giiniimiiz tiiketicileri daha segici hale
gelmekte ve pazarlama cabalarindaki samimiyetsizligi kolayca tespit edebilmektedir. Gergek gerilla
kampanyalarinin olumlu bir tepki yaratabilecegini, tiikketici giivenini artirabilecegi ve nihayetinde marka
degerini yiikseltebilecegini savunmaktadirlar.

Kim ve Ko'ya (2020) gore, teknolojinin gelismesi gerilla pazarlamanin yeni 6zelliklerinin ortaya
cikmasina neden olmustur. Yazarlar, artirllmis gerceklik ve sanal gergekligin gerilla kampanyalarim
gelistirmedeki iglevini arastirmistir. Bu teknolojilerin gerilla stratejilerine beklenmedik ve eglenceli
unsurlar eklemek, tiiketicilerin hayal giiciinii cezbetmek ve markayla giiclii bir duygusal bag kurmak
icin nasil kullamlabilecegini gostermektedir. Artirilmis gerceklik ve sanal gercekligin  gerilla
pazarlamasina dahil edilmesi, kampanya etkinligini 6nemli dlgiide artirirken ayni zamanda satiglar
artirma ve kalic1 bir etki birakma kapasitesini de gelistirme potansiyeline sahiptir.
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Robinson ve Smith (2020) de gerilla pazarlama kampanyalarimin seffaflig1 ve diiriistliigiine iliskin etik
kaygilar1 dile getirmektedir; bu kampanyalar genellikle siirprizlere ve potansiyel olarak aldatici
taktiklere dayanmakta, dolayisiyla etik ikilemler yaratmaktadir. Yazarlar, gerilla kampanyalarinda
dengeli bir yaklagimi savunmakta, yaraticilik ve yeniligin 6nemini vurgularken, tiiketicilerin giivenini
yanlig yonlendirmekten veya istismar etmekten kaginmak igin etik biitiinligii saglamaktadir. Calisma
bulgularinda bu biitiinliigii korumanin yalnizca kampanya basarist i¢in degil, ayn1 zamanda markanin
uzun vadeli itibarini korumak i¢in de ¢ok 6nemli oldugunu vurgulanmaktadir.

Zhang ve Chen (2019), gerilla pazarlama kampanyalarinin uygulanabilirligini inceleyerek, ilk satig
artisinin ve marka bilinirliginin uzun siireli basariya yol agip agmayacagi sorusunu arastirmaktadir.
Stratejik planlama ve markanin mesajiyla uyumun 6nemini vurgulayarak, gerilla taktiklerinin ayri
onlemler olarak degil, her seyi kapsayan bir pazarlama stratejisinin ayrilmaz unsurlar olarak goriilmesi
gerektiginin belirtildigi ¢alismada isletmeler bu stratejileri benimseyerek gerilla kampanyalarinin
yarattig1 ivmeden faydalanabilir ve bdylece artan tiiketici ilgisinin kalici biiyiime ve miisteri sadakatiyle
sonuglanmasini saglayabilir.

Tiiketiciler arasindaki bu aidiyet duygusu, Thomas ve Akbar (2018) tarafindan incelendigi iizere, e-
ticaret satiglarini artirmak igin gevrimici ortama uyarlanabilen gerilla taktikleriyle elde edilmektedir.
Yazarlar, paylasilabilir ve viral igerik olusturmanin Snemini vurgulayarak, gerilla pazarlamasinin
etkinliginin, ¢evrimigi aligverigte daha biiyiik etkiye sahip olan agizdan agiza iletisim ve akran
tavsiyelerinden yararlanma kapasitesinde oldugunu belirtmektedir.

Gerilla pazarlamasinin gelisimini daha detayli inceleyen Patel ve Patel (2018), gerilla taktiklerinin
influencer pazarlamasiyla birlesimini arastirmistir. Influencer igeriginin gercek ve iligkilendirilebilir
karakterinin gerilla pazarlama felsefesiyle nasil uyumlu bir sekilde ortiistiigiinii ve bunun da tiiketici
katilimin1 ve satiglar tetikleyen giiclii bir birlesimle sonuglandigini belirttikleri ¢aligmada; markalar
baglaminda, influencer'larin takipgileriyle kurduklari giiven ve yakinliktan faydalanarak gerilla
kampanyalarinin erisimini ve etkisini artirma potansiyeline sahip oluyor ve bdylece tiiketicilerin satin
alma kararlari tizerinde daha biiyiik bir etki olusturdugu sonucuna ulagmislardir.

Ramirez (2017) yapmis oldugu calismada, gerilla pazarlamanin marka topluluklari olugturma ve miisteri
sadakatini artirma islevine iliskin elestirel bir inceleme gerceklestirmistir. Calisma, gerilla pazarlamanin
sadece anlik satiglar elde etmekle sinirli olmadigi, bunun yerine saglam ve bagh bir tiiketici tabani
olusturarak markanin uzun vadeli yasayabilirligini destekledigi sonucuna varmaktadir. Yazara gore;
gerilla pazarlama kampanyalari, paylasilan deneyimler yaratarak ve tiiketici katilimini kolaylastirarak
tiikketici sadakatini tegvik etmekte ve yasam boyu degeri artirmaktadir.

Sethi ve Sisodia (2016) yapmis olduklari calismada gerilla pazarlamanin geleneksel olmayan dogasinin,
titketicilerin reklama karsi dogustan gelen isteksizligini agsmaya calistigini, markalarin bir baglanti
kurmasini ve giiven gelistirmesini sagladigin1 vurgulamaktadirlar. Bu iddiaya gore, tiiketiciler duygusal
bag kurduklar1 markalardan daha fazla satin alma egiliminde olduklarindan, giivenin satiglar1 artirmada
hayati bir rol oynadigina inanilmaktadir.

Kotler ve Keller'e (2016) gore, tiiketicileri benzersiz ve beklenmedik marka etkilesimleriyle mesgul
etmek olumlu satig sonuglarina yol agmaktadir. Yazarlar, gerilla pazarlamanin geleneksel yontemleri
destekleyici bir unsur olarak islev goérdiigii ve genel kampanya etkinligini sinerjik bir sekilde artirdigi
kapsamli bir stratejinin gerekliligini vurgulamaktadir. Gerilla pazarlama girisimlerinin hayata
gecirilmesinde kitle hedefleme ve mesajin kisisellestirilmesinin hayati 6nemi vurgulanmakta ve bu
tekniklerin markanin temel ilkeleri ve ticari amaglariyla uyumlu hale getirilmesi gerektigi
belirtilmektedir.
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Robinson ve Stubbs (2014) tarafindan yapilan ¢alismada gerilla pazarlamayla ilgili etik sorunlar ortaya
konmaktadir. Bu konuda pazarlama sektorii temsilcilerini, gerilla kampanyalarinda 6zgiinliik ve aldatma
arasindaki hassas denge konusunda uyarmaktadirlar. Bu tiir kampanyalarda seffafliga dncelik verilmesi
tavsiye edilmektedir. Yazarlar, bu tiir pazarlamanin satig ve ilgi yaratabilmesine ragmen, marka ile
miisteri taban1 arasindaki giiveni asla tehlikeye atmamasi gerektiginin altim ¢izmektedir.

Ayrica Nufer (2013) gerilla pazarlamanin etkinlik pazarlamasi baglaminda kullanimim arastirdigi
calismada gerilla taktiklerinin etkinliklerin ve aktivasyonlarin etkinligini nasil artirabilecegini ve bunlari
etkili satis tesvik mekanizmalar1 haline getirebilecegini drneklendirmektedir. Calisma bulgularina gore;
gerilla pazarlamasi, marka mesajinin izleyiciler tarafindan alinmasini ve igsellestirilmesini saglamak
icin siirlikleyici ve etkilesimli deneyimlerden yararlanarak satin alma olasiliklarini artirmaktadir.

Brown (2009) sosyal medyanin gerilla pazarlama kampanyalar1 tizerindeki giiglendirici etkisini
arastirdigi calismasinda, sosyal medyanin bulasici erisimi sayesinde gerilla taktiklerinin genis bir erisim
ve etkilesim elde etmek igin elverisli bir platform buldugunu o6ne siirmektedir. Bu durum gerilla
pazarlamanin ¢ok yonliiliigiinii ve tiiketici davranislari, etkinlikler ve dijital platformlar {izerindeki
etkisini gostererek satig ¢cabalarini gelistirmek isteyen markalar icin degerli bir arag haline getirmektedir.

Baltes ve Leibing (2008) tarafindan yapilan calismada, gerilla pazarlamanin tiiketici davraniglarim
sekillendirmedeki ve satin alma kararlarini tetiklemedeki etkinligi arastinnlmistir. Yazarlar, geleneksel
olmayan karakteri nedeniyle gerilla pazarlamanin geleneksel reklamcilikla iligkili kargasayr kirma
potansiyeline sahip oldugunu, boylece tiiketicilerin dikkatini ¢ekerek heyecan ve katilimi tesvik ettigini
iddia etmektedir.

Ayrica Hughes (2005) gerilla pazarlamanin maliyet etkinligini ve kiiclik isletmelerin daha biiyiik
rakipleriyle rekabet edebilmek ve pazarda giiglii bir yer edinebilmek i¢in bu stratejilerden nasil
yararlanabilecegini ele almaktadir. Yazar, gerilla pazarlamanin kitleleri hedeflemek ve satislar1 artirmak
i¢in nasil uygun maliyetli araglar saglayabilecegini vurgulamaktadir.

Yaratici, hazirliksiz teknikler kullanan ve miisteri davranislari konusunda keskin bir farkindaliga sahip
olan girketler, gerilla pazarlama taktiklerini basarili bir sekilde uygulayabilmekte, satis ¢abalarini
siisleyebilmekte ve son derece g¢ekismeli ticari iklimde kalici olan silinmez marka etkilesimleri
yaratabilmektedir.

Levinson (1984) yapmis oldugu calismada, gerilla pazarlamanin yalnizca bir dizi taktikten ibaret
olmadigini, beceriklilik, ¢ceviklik ve tiiketici psikolojisini derinlemesine anlamay1 gerektiren bir zihniyet
oldugunu ileri siirmektedir. Tiiketici psikolojisini incelikli bir sekilde kavramak, 6zgiinligii korumak
ve Ozel degerlendirme 6Slgiitleri uygulamak, gerilla pazarlama ve satis stratejileri arasindaki karmagsik
iligkiyi yonlendirmek i¢in ¢ok dnemlidir. Gerilla taktiklerinin influencer pazarlama gibi yeni pazarlama
trendleriyle birlestirilmesi, giiniimiiz pazarlama endiistrisindeki uyarlanabilirligini ve uygunlugunu
vurgulamaktadir.

4. TARTISMA VE SONUC

Sirketlerin rekabet edebilmek i¢in degisimlere hizli ve etkili bir sekilde yanit vermesi gerekmektedir.
Guniimiizde bir¢ok pazar doyum noktasina ulastigindan, firmalar misterilerin degisen istek ve
ihtiyaglarin1 daha fazla dikkate almak durumundadir. Rekabet ortaminda ayakta kalmak ve pazarda
varliklarin1 ~ siirdiirebilmek igin sirketler, nis pazarlari kesfederek bu alanlarda faaliyetlerine
odaklanmalidirlar. Son zamanlarda, pazarlamacilar tiiketici ihtiyaclarmin ve pazar kosullariin
degisimiyle birlikte, tiiketicilerle daha hizli ve etkili iletisim kurmanin yollarin1 aramaktadir. Bu
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baglamda, yeni pazarlama stratejileri ve yontemleri gelistirilerek tiiketiciyle daha yakin bir bag
kurulmas1 hedeflenmektedir. Sirketlerin bu degisimlere uyum saglamalar1 ve hizli tepki vermeleri,
rekabet gliclerini artirarak basarili olmalarini saglayacaktir.

Pazarlama agisindan, diinyanin kiiresellestigi ve tek bir pazar haline geldigi giinlimiiz ortaminda
rekabetin hizla degistigi ve pazarlama faaliyetlerinin 6neminin arttig1 agiktir. Firmalarin pazarlarda
varliklarini siirdiirebilmeleri her gegen giin daha zor hale gelmektedir. Iletisim ve bilgi teknolojilerindeki
ilerlemeler, kiiresellesme, talebin istikrarsiz yapis1 ve yogun rekabet, sirketleri daha fazla ¢aligmaya
zorlamaktadir. Iyi bir gerilla pazarlama plani, yiiksek satislar elde etmek icin 6nemli bir baslangic
noktasidir. Bir isletme i¢in bir gerilla pazarlama plani olusturuldugunda, isletmenin hedefleri, giiglii ve
zayif yonleri, hedef kitlelerin mevcut ve potansiyel ihtiyaclari ile sektdrdeki yiikselen trendler g6z
oniinde bulundurularak bu plan diizenli olarak gézden gegirilmelidir. Boylece isletme, degisen pazar
kosullarina uyum saglayabilir ve rekabet avantajini siirdiirebilir.

Gerilla pazarlamasi, genel olarak sira dis1 ve diisiik maliyetli tutundurma faaliyetlerini ifade eden bir
kavramdir. Son yillarda, bir¢ok isletme geleneksel pazarlama yontemlerinin yaratti§i karmasadan
kac¢inmanin yollarini aramis ve gerilla pazarlamasini kullanarak tiiketicilere farkli bir pazarlama iletigimi
sunmay1 hedeflemistir. Bu yontem, isletmelerin tiiketicilere markalariyla ilgili unutulmaz deneyimler
yasatmak i¢in alisilmadik taktikler ve stratejiler kullanmasini gerektirir. Gerilla pazarlama stratejileri
hakkinda bilgi sahibi olan isletmeler, pazarlama planlarini olustururken 6nemli avantajlar elde
edebilirler.

Guniimiizde gerilla pazarlamasi, dnemli bir strateji araci haline gelmesini etkileyen faktorler ve bu
stratejinin firmalar ve tiiketiciler icin saglayabilecegi avantajlar ve dezavantajlar incelenmektedir.
Stirekli degisen yasam kosullar1 ve tiiketici talepleri, yeni pazarlama tekniklerinin ortaya ¢ikmasina
neden olmaktadir. Isletmeler, ayakta kalabilmek ve basarili olabilmek icin bu gelismeleri takip etmeli,
stirekli olarak uygulamalarin iyilestirmeli ve giincel trendlere ayak uydurmalidir. Bu sadece biiyiik
isletmeler i¢in degil, kiigiik isletmeler i¢in de gegerlidir. Bilyliyen pazarda varlik gostermek ve kar elde
etmek isteyen kiiclik isletmeler, farkli pazarlama stratejilerini tercih etmistir. Bu ¢aligmada gerilla
pazarlamanin daha iyi anlasilabilmesi igin, ilgili literatiir taranarak gerilla pazarlama siireci
degerlendirilmistir. Calisma kapsaminda gerilla pazarlama kavraminin etkinliginin saglamasi
hususunda alanyazindaki c¢aligmalar su sekilde degerlendirilebilir; Oncelikle gerilla pazarlamanin
heyecan yaratma ve marka bilinirligini artirma konusundaki belirgin yetenegi yadsinamaz (Levinson,
1984). Bu alisilmadik reklam yontemi, sirketlere biiyiikliiklerine bakilmaksizin pazarda rekabet
edebilmeleri igin etkili bir ara¢ saglamaktadir. Bununla birlikte, gerilla yaklasimimin hedef kitlenin
derinlemesine anlagilmasin1 ve onlart duygusal ve kisisel diizeyde etkileyecek kampanyalarin
tasarlanmasini gerektirdigini kabul etmek 6nemlidir (Kaplan ve Haenlein, 2011). Gerilla pazarlamasiin
satiglart tegvik etmedeki etkinligi, tiiketicilerle otantik bir iliski kurma, onlari markayla etkilesime
girmeye ve nihayetinde {irlinlerini satin almaya motive etme kapasitesine baglidir. Bununla birlikte,
gerilla pazarlama kampanyalarinin baglatildig: kiiltiirel ortam da goz ardi edilmemelidir (Martinez ve
Pina, 2023). Bu tiir kampanyalarin basaris1 biiyiik o6lgiide kiiltiirel uygunluklarina ve inceliklerine
baglidir. Farkli pazarlara giren markalar, gerilla pazarlama stratejilerini bolgesel degerler, gelenekler ve
normlarla uyumlu olacak sekilde 6zellestirmeli, olumlu tepki ve etkilesim saglamalidir. Levinson ve
Gibson (2023) gerilla pazarlamanin goriiniirliik ve satis artis1 gibi kisa vadeli faydalar saglayabilecegini
belirtmektedir. Bununla birlikte, kalic1 etkinligini degerlendirmek daha karmasik olmaya devam
etmektedir. Yazarlar, hem anlik etkiyi hem de miisteri davraniglar1 ve marka tutumlari lizerindeki
stirdiiriilebilir etkiyi 6lgen kapsamli kriterler kullanmanin éneminin altim1 ¢izmektedir. Ayrica, gerilla
pazarlamanin rekabet avantaji sagladigi da g6z ardi edilmemelidir. Reklam ve promosyon
malzemelerine bogulmus bir pazarda, gerilla taktiklerinin dikkat ¢ekme ve akilda kalici bir izlenim
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birakma konusundaki etkinligi dikkate degerdir (Davis ve Dunn, 2021). Bununla birlikte yazarlar, gerilla
pazarlama yayginlastikca yeniliginin azalabilecegi ve dolayisiyla etkisinin azalabilecegi konusunda
uyarmaktadir. Gerilla stratejilerinde siirekli yenilik ve evrim, bir adim 6nde olmak ve rekabet avantajini
korumak i¢in savunulmaktadir. Gerilla pazarlama sdyleminde etik hususlarin rolii tartigmali bir konu
olmaya devam etmektedir. Gerilla pazarlama stratejileri genellikle ahlaki agidan muglak bir alanda
faaliyet gosterdiginden ve etkili kampanyalar yaratmak i¢in sinirlar1 zorladigindan, etik sinirlar1 agma
riski biiyiiktiir (Percy ve Rosenbaum-Elliott, 2018).

Son olarak gerilla pazarlama kapsaminda tiiketicilere ulasmak icin farkli stratejiler uygulayan
isletmelere belirli oneriler sunmak miimkiin olmaktadir. Bu 6neriler;

. Isletmeler, gerilla taktiklerinin yaratic1 ve ciiretkar, ancak yine de etik ve sorumlu olmasini
saglayarak ince bir denge kurmalidir.

. Gerilla pazarlama satig stratejilerini gesitli sekillerde etkiler ve daha fazla goriiniirliik, tiikketici
katilimi1 ve rekabet avantaj1 icin mitkemmel bir potansiyel saglar.

. Bununla birlikte, bu tiir taktiklerin uygulanmasi, etkinliklerinin 6lgiilmesi, olumlu marka
algisinin korunmasi ve etik hususlarin goéz oniinde bulundurulmasi gibi zorluklar1 da beraberinde
getirmektedir.

. Gerilla pazarlamada satiglar1 artirma ve saglam bir marka profili gelistirme tizerindeki etkisini
optimize etmek i¢in siirekli yaraticilik ve saglam bir etik temel ile birlikte odaklanmig ve diisiinceli bir
strateji olusturmak sarttir.

. Gerilla pazarlama satislar1 ve pazardaki varligi artirmak i¢in 6nemli firsatlar sunmasina karsin,
dikkatle manevra yapmay1 gerektiren zorluklar ve diisiiniilmesi gereken hususlar oldugu da agiktir.

. Tiiketici psikolojisi, kiiltiirel niianslar, etik standartlar ve teknolojik gelismelerin anlasilmasina
dayanan stratejik ve bilingli bir yaklasim, gerilla pazarlamanin satis stratejileri i¢cindeki potansiyelini en
st diizeye ¢ikarmak i¢in ¢ok 6dnemlidir.

KAYNAKCA

Balasubramanian, S. K. (1994). Beyond advertising and publicity: Hybrid messages and public policy issues.
Journal of Advertising, 23(4), 29-46.

Baltes, G., & Leibing, C. (2008). Guerrilla marketing for information services? New Library World, 109(1/2), 7-
18.

Barisik, S. ve Yirmibescik, O. (2006). Tiirkiye’de yeni ekonominin olusum siirecini hizlandirmaya yonelik uyum
cabalar1. Uluslararas1 Yonetim Iktisat ve Isletme Dergisi, 2(4), 39-62.

Behal, V. ve Sareen, S. (2014). Guerilla marketing: A low cost marketing strategy. International Journal of
Management Research and Business Strategy, 3(1), 1-6.

Brown, S. (2009). Social media marketing: strategies for engaging in Facebook, Twitter & Other Social Media.
Que Publishing.

15



Bagc1 ve Kilbas (2024). Satis Stratejilerinin Olusturulmast ve Uygulanmasinda Gerilla Pazarlamanin Onemi

Chionne, R. ve Scozzese, G. (2014). Some evidence on unconventional marketing: Focus on guerrilla marketing.
International Business Research, 7(12), 153-166.

Davis, A., & Dunn, M. (2021). "Guerrilla Marketing: Gaining a Competitive Edge in a Saturated Market".
International Journal of Business Strategy, 21(4), 65-81.

De Pelsmacker, P., Geuens, M., & Van den Bergh, J. (2007). Marketing Communications: A European
Perspective. Pearson Education.

Durukan, T. & Hamsioglu, A. B. (2015). Pazar yonliilikk, pazarlama yeteneklerinin rekabet avantaji elde etmede
ihracat performansi iizerine etkileri: Ankara ili ihracat isletmelerinde bir uygulama. Ekonomi Isletme
Siyaset ve Uluslararasi iligkiler Dergisi, 1(2), 1-19.

Farouk, F. (2012). The role of guerrilla marketing strategy to enrich the aesthetic and functional values of brand
in Egyptian market. International Design Journal, 2(1), 111-119.

Gedik, Y. (2020). Gerilla pazarlama: araclari, avantajlar1 ve stratejileri iizerine teorik bir ¢ergeve. Cag Universitesi
Sosyal Bilimler Dergisi, 17(2), 68-86.

Gilmore, A. (2007). Entrepreneurial and SME marketing. Journal of Research in Marketing and Entrepreneurship,
9(3), 137-145.

Giiles, H. K. & Ozilhan, D. (2010). Kaynak temelli teori baglaminda iiretim ve pazarlama stratejilerinin isletme
performansi iizerine etkisinin incelenmesi. Sosyal Ekonomik Arastirmalar Dergisi, 10(19), 477-490.

Holt, D. B. (2004). How brands become icons: The principles of cultural branding. Harvard Business

Hughes, G., & Fill, C. (2007). Redefining the nature and format of the marketing communications mix. The
Marketing Review, 7(1), 45-57.

Hughes, M. (2005). Buzzmarketing: Get People to Talk About Your Stuff. Portfolio.

Inganga, M. ve Kibe, L. (2023). Nexus between public relations and sales performance: Evidence of marketing
strategies used by insurance brokers in Kenya. East African Journal of Business and Economics, 6(1), 91-
99.

Isaac, A. A. (2014). Analysis of guerrilla and traditional marketing interface in improving the productivity of
organizational marketing in small and medium size enterprises (SMEs) in Nigeria. Journal of Small
Business and Entrepreneurship Development, 2(1), 175-190.

Johnson, L. W., & Lee, M. Y. (2021). Guerrilla Marketing in the Digital Age: Opportunities and Challenges.
Journal of Interactive Marketing, 53, 42-56.

Jones, P., & Comfort, D. (2022). Navigating the risks of guerrilla marketing: a strategic perspective. International
Journal of Marketing Studies, 14(1), 1-12.

Kaplan, A. M., & Haenlein, M. (2011). Two hearts in three-quarter time: How to waltz the social media/viral
marketing dance. Business Horizons, 54(3), 253-263.

Karrh, J. A, McKee, K. B., & Pardun, C. J. (2003). Practitioners' evolving views on product placement
effectiveness. Journal of Advertising Research, 43(2), 138-149.

Kasli, M., Tlban, M. O. ve Sahin, B. (2009). Modern pazarlama stratejileri: AB ve Tiirk turizmi. Elektronik Sosyal
Bilimler Dergisi, 8(27), 79-98.

Kavaratzis, M., & Ashworth, G. J. (2005). City branding: An effective assertion of identity or a transitory
marketing trick? Tijdschrift voor economische en sociale geografie, 96(5), 506-514.

16



Bagc1 ve Kilbas (2024). Satis Stratejilerinin Olusturulmast ve Uygulanmasinda Gerilla Pazarlamanin Onemi

Kim, A. J., & Ko, E. (2012). Do social media marketing activities enhance customer equity? An empirical study
of luxury fashion brand. Journal of Business Research, 65(10), 1480-1486.

Kim, J., & Ko, E. (2020). Leveraging augmented reality and virtual reality in guerrilla marketing: A Review and
Research Agenda. Journal of Business Research, 112, 246-256.

Kotler, P. (2011). Philip Kotler’s contributions to marketing theory and practice. In Review of Marketing
Research: Special Issue—Marketing Legends (pp. 87-120). Emerald Group Publishing Limited.

Kotler, P., & Keller, K. L. (2016). Marketing Management (15th ed.). Pearson.

Kozinets, R. V., Sherry, J. F., DeBerry-Spence, B., Duhachek, A., Nuttavuthisit, K., & Storm, D. (2002). Themed
flagship brand stores in the new millennium: Theory, practice, prospects. Journal of Retailing, 78(1), 17-
29.

Kraidy, M., & Murphy, P. (2008). Transnational advertising and international relations: us media, arabic-language
networks, and the construction of culture and 1dentity. International Communication Gazette, 70(3), 199-
215.

Kutz, A., Schultz, C., & Roedder John, D. (2012). The power of the unexpected: When unfamiliarity enhances
consumer involvement and perceptions of products. Journal of Consumer Research, 39(2), 395-410.

Levinson, J. C. (1984). Guerrilla marketing: easy and inexpensive strategies for making big profits from your
Small Business. Houghton Mifflin.

Levinson, J. C. ve Hanley, P. R. J. (2005). Gerilla pazarlama devrimi. Yasemin Fletcher (Cev.) Istanbul: MediaCat
Yayinlari.

Levinson, J. C., & Gibson, S. (2023). Measuring the effectiveness of guerrilla marketing Strategies. Journal of
Marketing Metrics, 11(2), 123-139.

Li, X., & Green, R. D. (2021). Authenticity in guerrilla marketing: a consumer perspective. Journal of Innovative
Marketing, 17(2), 289-303.

Martinez, L. F., & Pina, J. M. (2023). Cultural dimensions in guerrilla marketing: strategies for global success.
International Journal of Advertising, 42(1), 147-165.

McCormick, G. H. ve Berger, M. T. (2019). Emesto (Che) Guevara: The Last “Heroic” Guerrilla. Studies in
Conflict & Terrorism, 42(4), 336-362.

Milak, A. ve Dobrini¢, D. (2017). Customer perception of guerilla marketing. International Journal of
Multidisciplinarity in Business And Science, 3(4), 18-24.

Nufer, G. (2013). Event Marketing in IMC. Springer.

Nufer, G. ve Bender, M. (2008). Guerilla Marketing (No. 2008-05). Reutlinger Diskussionsbeitrage zu Marketing
& Management.

Nufer, G., & Biihler, A. (2013). Ambush marketing in sports. Routledge.

Ozveren, M. ve Atag, K. K. (2023). Gerilla savasmin stratejisini anlamak: Tet Saldiris1 Ornegi, 1968. Giivenlik
Stratejileri Dergisi, 19(44), 181-212.

Patel, N., & Patel, P. (2018). Influencer Marketing and Guerrilla Tactics: An Integrative Approach. Influencer
Marketing Review, 2(1), 45-59.

Percy, L., & Rosenbaum-Elliott, R. (2018). Strategic Advertising Management. Oxford University Press.

17



Bagc1 ve Kilbas (2024). Satis Stratejilerinin Olusturulmast ve Uygulanmasinda Gerilla Pazarlamanin Onemi

Ramirez, E. (2017). Building brand communities; how organizations succeed by creating belonging. Rowman &
Littlefield.

Raymond, M., & Lauterborn, R. (1993). Guerrilla marketing: combining unconventional strategies with traditional
advertising. Journal of Advertising Research, 33(5), 21-30.

Robinson, R. & Stubbs, W. (2014). Ethical considerations in guerrilla marketing strategies. Journal of Business
Ethics, 123(2), 221-234.

Robinson, S. R., & Smith, J. H. (2020). Ethical considerations in guerrilla marketing: navigating the fine line.
Journal of Business Ethics, 162(3), 551-568.

Rosen, E. (2009). The anatomy of buzz revisited: Real-life lessons in word-of-mouth marketing. Crown Business.
Schmitt, B. (1999). Experiential marketing. Journal of Marketing Management, 15(1-3), 53-67.

Selan, C. V. P,, Lapian, S. L. H. V. J. & Gunawan, E. M. (2021). The effects of guerilla marketing on consumer
purchase intention with brand awareness as a mediating variable in Pt. Solusi Transportasi Indonesia
(Grab). Jurnal EMBA, 9(4), 385-396.

Serrano, M., & Rivas, J. A. (2019). Guerrilla marketing and its effects on consumer behavior. International Journal
of Marketing, Communication and New Media, 7(13), 100-116.

Sethi, R., & Sisodia, R. S. (2016). Does marketing need reform? fresh perspectives on the future. Routledge.
Shank, M. D. (1999). Sports marketing: A strategic perspective. Prentice Hall.
Smith, Keri. (2007). The Guerilla Art Kit. New York: Princeton Architectural Press.

Sekeroglu, S. ve Oziidogru, H. (2018). Pazarlamanin bilingalt1: karanlik pazarlama. 3rd International Research
Congress On Social Sciences, 334-340.

Simsek, G. (2007). Pazarlama Iletisimi “Gayri-Resmi” Silah1: tuzak pazarlama ve uygulanan stratejiler. Selcuk
fletisim, 5(1), 135-143.

Tek, O. B. ve Ozgiil, E. (2008). Modern pazarlama ilkeleri uygulamali yonetimsel yaklasim, 3. Bask1. Izmir:
Birlesik Matbaacilik.

Thomas, D., & Akbar, F. (2018). E-Commerce marketing: how to drive traffic that buys to your website. Wiley.

Thompson, D. V., Mittal, V., & Tang, Z. (2022). Guerrilla marketing and brand perception: a holistic perspective.
Journal of Brand Management, 29(3), 321-335.

Wendland, L. (2016). A common ground in guerilla marketing-state of research and further research opportunities.
Junior Management Science, 1(1), 34-59.

Yiiksekbilgili, Z. (2011). Gerilla pazarlama: Kuramsal bir ¢erceve. Anadolu Bil Meslek Yiiksekokulu Dergisi,
(22), 49-54

Zhang, Y., & Chen, H. (2019). Sustaining the Impact: Long-term Effects of Guerrilla Marketing. Marketing
Intelligence & Planning, 37(5), 515-528.

18



