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Gerilla pazarlama: Kuramsal bir cerceve

Zeki Yiiksekbilgili'

Ozet

Kiiresellesme, degisim miihendisligi ve internet araciligiyla iletisim diinyay1 ciddi anlamda
degistirirken, pazarlama da bu degisimden ¢ok dogal olarak etkilenmistir. Klasik pazarlama ile
ulasilamayan, hareke ge¢meyen yeni tiiketiciler, farkli pazarlama yontemleri ile etkilenmeye
caligilmaktadirlar. Bu baglamda yeni ve farkli pazarlama sekilleri ortaya c¢ikmaktadir. Gerilla
pazarlama da bu yeni pazarlama sekillerinden biri olarak yayginlagmaktadir. Gerilla pazarlama
kavrami genel itibariyle, sira dis1 yontemlerle ve diisiik biit¢eyle yiiriitiilen pazarlama faaliyetlerini
ifade etmektedir.

Anahtar sozciikler: Gerilla Pazarlama, Gerilla Satis, Yeni Pazarlama

Guerilla marketing: A theoretical framework

Abstract:

While globalization, reengineering and internet communication drastically changes the world, marketing is
naturally influenced by this change. Consumers, that do not take action and that cannot be reached with
classical marketing methods, are being tried to be affected by different marketing approaches. In this context,
new and different forms of marketing forms are emerging. Guerrilla marketing has been considered as one of
these new forms of marketing. Guerilla marketing can be defined as extra ordinary and low cost marketing
activities.

Key words: Guerilla Marketing, Guerilla Sales, New Marketing

Giris

Pazarlarin globallesmesi, mal ve hizmet sayisinin artarak ¢esitlenmesiyle birlikte, tiim igletmeler
kendilerini amansiz bir rekabetin ortasinda bulmuslardir. Rekabet, hem yerel hem de yerel pazarlara
girmis olan uluslar aras1 firmalar arasinda devam etmektedir. Ticareti kisitlayici tiim engellerin
yumusamasi, liberallesme ve deregiilasyonun etkileri pazarlamaya yepyeni boyutlar getirmistir.
Uzun yillar korumacilik semsiyesi altinda serpilip gelisen biiylik ¢apli isletmeler bile, disaridan
gelen rekabete karsi koyarken zorluklar yasamaya baslamislardir (Ener, 2002). Kiiresellesmeyle
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birlikte siirekli degisimin yarattig1 belirsizlik, isletmelerin daha ¢ok deger {liretmesini ve
degisikliklere daha hizli tepki vermesini zorunlu kilmaktadir. Artik markalar tiiketici cephesinde
marka farkindaligi olusturmak i¢in geleneksel biitiinlesik pazarlama iletisimi ¢aligsmalarinin digina
cikarak alternatif mecralar ve alternatif uygulamalar deneme egilimi igerisine girmislerdir. 20.
ylizyilin bitiminde gergeklesen dnemli ii¢ gelisme kiiresellesme, degisim miihendisligi ve internet
araciligiyla iletisim (Kircova, 1999) sadece isletmeleri sekillendirmekle kalmamis, herkesi
ilgilendiren birer gelisme olmusglardir.

Rekabet olgusunun giderek daha da belirginlestigi piyasalarda, isletmelerin varliklarin
stirdiirebilmelerinin temel kosulu, degisim olgusunu zamaninda ¢ok iyi anlamaya ve buna uygun
stratejiler gelistirmeleridir. Rekabet, dogrudan ya da dolayli olarak pazara {iriin ya da hizmet
sunmaya calisan isletmelerin faaliyetlerini etkileyen ortam ve kosullarin biitiiniinden olusan bir
kavramdir. Isletmeler arasi rekabet; fiyat, kalite, hizmet, destek v.b. bir takim faktdrlere dayanmakta
ve isletmelerin amaglarinin gerceklestirilmesinde etkili olmaktadir. Degisen rekabet anlayisi, iiretim
istiinliigii ile baslamig, maliyet, kalite ve hiz istiinliigii ile gelismis ve giinlimiizde hizmet {istiinliigi
ile daha da belirgin hale gelmistir. Gilinlimiizde kiiresellesme olgusu ile hem rekabet yogunlugu hem
de rekabet ¢esitliligi artmistir (Tekin-Omiirbek, 2004). Rekabet kavrami, isletmelerin varliklarini
stirdiirebilmeleri agisindan gerekli olan bir olgudur. Buna karsin, rekabet iistii kavrami ise,
isletmelerin basarili olabilmeleri agisindan gerekli olan bir kavramdir. Rekabetin temel amaci,
fiyatlar1 diislik, kaliteyi yiiksek tutarak tiiketicilere yarar saglamaktir. Rekabet iistii olmak, deger
ekonomisi temeline dayali olarak, tiiketicilerin kendileri i¢in en anlamli degeri segebilmelerine
olanak saglamaktadir (Bono, 1996). Piyasalarda, isletmelerin rekabet {istiinliigli saglamalarinin 6n
kosulu, rekabet iistii olmalarindan gegmektedir. Ozellikle kiiresel piyasalarda ayakta kalabilmek icin
rekabet iistii bir anlayisa sahip olmak gerekmektedir. Rekabet, ayn1 yarista ayn1 kulvarda kosmay1
ifade eden bir kavramdir. Rekabet iistii olmak ise, rakiplere gore farkli kulvarda kosarak, kendi
kulvarinda kendi yarigini segmeyi ifade eden bir kavramdir (Tekin-Cigek, 2005).

Firmalarin rekabet iistii olabilmelerini saglayan marka farkindaligini olusturmak igin, tiiketicileri
stire¢ icerisine dahil eden, daha yaratici, gelenekselin disina ¢ikan pazarlama ¢alismalarina ihtiyag
vardir. Tam da bu asamada gerilla pazarlama 6ne ¢ikmaktadir. Gerilla pazarlama sayesinde firmalar
tiikketiciyle “gercek” etkinlikler i¢inde ve dikkat ¢eken mecra kullanimi yolu ile iletisime girerek,
tiiketiciye benzersiz marka veya iiriin deneyiminin yasatmaktadirlar. Ustelik gerilla pazarlamada
firmalarin uyguladig1 yontemlerin geleneksel uygulamalara oranda daha ucuz olmaktadir.

Gerilla pazarlama kavram

Kiiresellesmeyle birlikte siirekli degisimin yarattigi belirsizlik, isletmelerin daha c¢ok deger
iretmesini ve degisikliklere daha hizli tepki vermesini zorunlu kilmaktadir. Bu dinamizm
isletmelerin pazarda meydana gelen degisikliklere olabildigince ¢abuk cevap vermeleri yaninda
pazarlama stratejilerini belirlerken daha fazla temel yetkinliklerine dayali ve daha 6zgiin stratejiler
gelistirmelerini zorunlu kilmaktadir. Olusan bu zorunluluk da isletmelerin gerilla pazarlamas1 gibi
yeni pazarlama tekniklerini kullanmalarini adeta zorunlu hale getirmistir. Isletmelerin rahatlikla ve
cok az maliyetle uygulayabilecekleri stratejilerden olusan gerilla pazarlamasi, bu yogun rekabet
ortaminda isletmelerin bagartya ulagmasi icin, bilip uygulamasi gereken 6nemli bir pazarlama
enstriimani niteligindedir. (Nardali, 2009)

Gerilla pazarlamasi kavrami Levinson tarafindan pazarlama faaliyetlerinin (cogunlukla tutundurma)
geleneksel olmayan yontemlerle ¢ok diisiik biitce ile yerine getirilmesi seklinde tanimlanmaktadir
(Levinson, 1984). Bir baska tanimda ise gerilla pazarlama isletmelerin kii¢iik, periyodik ve sasirtici
hamlelerle, rakiplerini demoralize etmesine dayanan, hizli hareket kabiliyeti gerektiren ve
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yaraticilik ile hayal giiciinden genis Olglide yararlanan bir pazarlama teknigidir (Tek, 1999).
Gergeklestirilecek bu kiiciik ama etkili saldirilarla; fiyat indirim stratejileri, piyasalara daha az
kaliteli ama daha ucuz mal sunma veya daha kaliteli, daha pahal mal sunma stratejileri, iiriin
farklilastirma stratejileri, servis stratejilerinde farklilagmalar (6rnegin eve teslim), tiiketiciyle direkt
temas kurma,dagitimda yenilik/etkinlik stratejileri, ilgi ¢ekici, sasirtici, karsilastirict yogun reklam
kampanyalari, iiriinde yenilik stratejileri, pazarlarda hedef sasirtma (mal1 gegici bir siire tamamen
piyasadan ¢ekme veya mali piyasaya yayma) gibi degisik taktikler kullanilabilmektedir (Ay-Unal,
2002).

Isletmeler gerilla pazarlamasi gabalari aracihigiyla olabildigince dinamik, tiiketici ihtiyaclarina
duyarli ve degisikliklere kolaylikla adapte olabilen bir pazarlama yonetimi olusturmay1
hedeflemektedir. Siirekli degisimin beraberinde getirdigi ekonomik belirsizlik, isletme biit¢elerinde
oldukca onemli bir paya sahip olan pazarlama faaliyetlerinin sonuglarini hesaplamayi1 ¢cok daha
Oonemli hale getirmistir. Bu durum da isletmeler, pazarlama faaliyetlerini olustururken farkli,
yenilik¢i, etkili ve daha az maliyetli stratejiler arayisi i¢ine girmistir. Bu noktada gerilla pazarlamasi
bircok agidan geleneksel pazarlamaya benzemesine ragmen amagclara ulagsmada izlenecek yollar ve
kullanilacak teknikler bakimindan geleneksel pazarlamadan farkliliklar gostermekte ve
kullanicilarina 6nemli avantajlar sunmaktadir (Nardali, 2009).

Gerilla pazarlamanin isim babasi Levinson ise, gerilla pazarlama ile geleneksel pazarlama
arasindaki farki su sekilde tanimlamistir (Levinson, 1998).

= Geleneksel pazarlamada, pazarlama siirecinin isleyisinde belirleyici gii¢; paradir. Gerilla
pazarlamasinda ise 6ncelik hayal giicii, zaman ve enerjidedir.

= Geleneksel pazarlama anlayis1 ; biiyiik isletmeler, biliylik yatirimlar, biiyiik ortakliklar ve
biiylik pazarlama biitceleri gerektirirken, gerilla pazarlamasi kiigiik isletme sahiplerinin biiyiik
hayal giiclerini gerektirmektedir.

= Geleneksel pazarlama satis miktarlar1 veya yliksek satis hacimleri ile degerlendirilirken,
gerilla pazarlamasinda yiiksek satis miktarlar eger kar yaratmiyorsa anlamsizdir. Dolayisiyla kar
esastir ve her sey karlilikla degerlendirilmektedir.

* Geleneksel pazarlama tecriibelere tahminlere yargilara agirlik verir, ancak yanls
yapilabilecek tahminler gerilla pazarlamaciya ¢ok pahaliya mal olabilecegi i¢in tahmin ve
degerlendirmeleri insan davranis ve psikolojisine agirlik vererek saglamaya calisirlar.

= Geleneksel pazarlama daha ¢ok pazar boliimlemesi ve ¢esitlendirerek pazarlama tizerinde
dururken, gerilla pazarlamasi daha ¢ok en miikemmel olabilecegi alan sec¢ip onun iizerinde
odaklanarak, yogun pazarlamaya yonelmektedir.

= Geleneksel pazarlama, isletmeyi yeni miisteriler bularak dogrusal biiyiimeye tesvik ederken,
gerilla pazarlamasi eski miisterilerle daha fazla iliski kurarak, daha fazla aligveris yaparak ve
onlarin vasitasiyla yeni miisteriler bularak geometrik olarak biiylime iizerinde odaklasir.

» Geleneksel pazarlama, siirekli olarak rekabette basar1 saglayacak firsatlar arayisi
icerisindeyken, gerilla pazarlamasi rekabeti gecici bir siire unutarak rakip isletmelerle isbirligi
saglayarak, destek verecek yeni firsatlar tizerinde durur.

= Geleneksel pazarlamada reklam caligmalar1 direkt posta, web sitesi, vb. yontemlerin tek
baglarina basar saglayabilecegi kabul edilirken, gerilla pazarlamada bu yoOntemlerin tek
baslarina ise yaramayacagi, tek silahla savasilabilen giinlerin geride kaldigi, basarinin tiim
yontemlerin kombinasyonuyla yarat lan sinerjide oldugu savunulmaktadir.

= QGeleneksel pazarlama ay sonunda, ge¢en ayin faturalarini sayarak ne kadar satis yaptigini
hesaplamaya dayanirken, gerilla pazarlamasi kurdugunuz iligkiler iizerinde yogunlasmaya
yoneltmektedir. Ciinkii gelisen iliskiler sonugta isletmeye sat ve kar olarak geri donecektir.
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» Geleneksel pazarlamada teknolojinin kullanimina pahali, karmasik ve smirli goziiyle
bakilirken, gerilla pazarlamada teknoloji kullanimina daha kolay, ucuz ve isletmeye daha ¢ok
giic kazandirabilecek bir faktor goziiyle bakilmaktadir.

Gerilla kiiciik bir pazara sahip olan veya kiiciik bir pazarda biiyiik bir paya sahip bulunan igletmeler
icin kullanilan bir tanimdir. Genel gerilla stratejisinin en 6nemli ilkesi ise pazarda savunabilecegin
ve lider olabilecegin kadar kiigiik bir dilim bulup, o dilime sonuna kadar sahip ¢ikmaktir (Ries -
Trout, 1996).

Onemli konulardan biri de neden gerilla pazarlamaya ihtiya¢ duyuldugudur. Gerlilla pazarlamasinin
kullanilmasina sebep olan gelismeler asagidaki sekilde 6zetlenebilir:

» [letisim kirliligi ve buna bagl olarak ger¢eklesen bilgi bombardimani,
= Medyanin gesitlenmesi,

= Medyanin yer almanin artan maliyeti,

= Azalan yaraticilik,

= Reklamin inandiricili§ini yitirmesi,

= Nis pazarlarin 6nem kazanmasi,

= Nis medyalarin ortaya ¢ikmasi.

Tiim bu geligmeler, gerilla pazarlamanin giderek daha fazla kullanilmasina sebep olmaktadir.

Gerilla pazarlama siireci
Gerilla pazarlama uygulama siireci bes adimda ifade edilmistir (Levinson —Rubin, 1996)

1- Genis bir bilgi taban1 olusturmak

2- SWOT analizi yapmak

3- SWOT analizi sonucu elde edilen verilerle uygun pazarlama silahinin se¢imi
4- Pazarlama takviminin hazirlanmasi

5- Karsi ataklara gegmek.

Siradan bir gerilla pazarlama siirecine yukaridaki siire¢ler gdz oniine alinarak baslanir ancak bu
stirecin iyi bir sekilde isleyebilmesi ve daha da 6nemlisi basarili olabilmesi i¢in siirekli ¢evreden
gelen tepkiler dogrultusunda yenilenmesi gerekmektedir. Gerilla pazarlama siirecinde, bu pazarlama
yontemini benimseyen her isletme 6zellikle rakiplerinden gelecek tepkilere hazirlikli olmali bu
tepkiler ve igletmenin ihtiyaglari dogrultusunda gerilla pazarlama planini giincellemelidir.

Gerilla pazarlama uygulayan bir isletme farkli pazarlama yontemlerini, strateji ve uygulamada
benimseyebilmektedir. Gerilla pazarlamasini segen firmalar tarafindan kullanilan tekniklere
asagidakiler 6rnek gosterilebilir;

= rakip firmalarin yeni iiriin testi yaptiklar1 veya pazara yeni girdikleri donemlerde segici
fiyat indirimleri yapmak,

= Reklamlarda farkli konumlandirma taktikleri ile rakibin dikkatini baska yone ¢ekmek,

= Gegici stratejik ortakliklar,

= idari ve yasal manevralar (haksiz rekabet iddialari, patent ihlalleri ve yaniltici reklamlar
vb.)

Gerilla taktiklerini etkili kilan ve rakibi zora sokan sey saldirinin ne zaman ve ne sekilde olacagi
konusundaki belirsizliktir. Gerilla saldirilarini tercih eden bir firma taktik degistirme konusunda son
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derece hizli davranabilmek zorundadir, aksi taktirde rakibinin pencgesine takilmaktan kendini
kurtaramayabilir.

Philip Kotler’e gore gerilla saldirisinda 6nemli olan sey saldirinin kendisinden ziyade hazirlanmasi
ve kurgulanmasidir. (Kotler, 2002) Ciinkii s6z konusu taktik iyi planlanmadigi durumlarda
faydadan ziyade zarar getirebilir; 6zellikle de kiigiik firmalarin bdylesi bir saldir1 sonrasinda biiytik
firmalarin hedefi haline gelebilecekleri diisiiniildiigiinde, gerilla saldiris1 yapan firmalar asla pazar
lideri gibi davranmamalidirlar. Gerillalar esnek olabildikleri oranda basarili olacaklardir.
Gerektiginde pazar boliimiinden, {iriinden, {iriin hattindan, markadan, benimsenen is modelinden ve
hatta stratejik acidan geri ¢ekilebilmelidirler.

Gerilla tiirii saldirilarindan bazilarina 6rnek olarak asagidakiler gosterilebilir:

= Pazar dilimindeki mevcut rekabet yapisina yasal yollardan saldirmak,

= Karsilastirmali reklamlara saldiri,

= Kisa donem ortakliklar,

= Secici fiyat kirma,

= Rakibin test pazarlarini, pazar arastirmalarini, reklam kampanyalarimi ve satis
tutundurma faaliyetlerini bilingli olarak sabote etmek,

= Rakip hakkinda olumsuz kamuoyu olusturmak.

Gerilla saldirist uygulayan bir isletme son derece iyi tanimlanmis kiigiik bir pazar dilimine
odaklanmak durumundadir. Saldirilacak cephelerin se¢iminde ise rakibin giiglerini tiim cepheye
yaydigi ve nispeten kotii performans sergiledigi bolgelere yonelmesi gerekecektir. Ornegin
rakiplerin dagitim sorunlart yagsadigi bolgelere daha etkin dagitim hizmeti sunarak girmek, rakibin
kalite sorunlar1 yasadig1 bolgelere kaliteli iiriinlerle girmek, 6zellikle ileri teknoloji {iriinlerinin yer
aldig1 ancak satig sonrasi hizmetlerin yeterli olmadig1 bolgelerde ise etkin bir satis sonrast hizmet
aginin kurulmasi kiiclik firmalar i¢in yeni stratejik pencerelerin agilmasina yardimer olacaktir
(Altunisik, 2008).

Sonuc ve oneriler

Gerilla pazarlamasi kavrami genel itibariyle, sira digi yontemlerle ve diisiik biitceyle yiiriitiilen
pazarlama faaliyetlerini ifade etmektedir. Son yillarda, geleneksel pazarlama uygulamalarinin neden
oldugu karmasadan kurtulmanin yollarin1 arayan g¢ogu isletme, farkli bir pazarlama iletisimi
yontemi olan gerilla pazarlamaya yonelmekte ve alisilmadik yontemler kullanarak tiiketicilerine
ulasmaya ve onlara markalariyla ilgili unutamayacaklar1 bir deneyim yasatmaya caligsmaktadir
(Nardali, 2009).

Gerilla pazarlamanin amaci kendi mallarina, hizmetlerine, tekliflerine olan ilgiyi en yiiksege
cikarirken bu ugras icin harcanilan kaynaklari, masraflar1 en aza indirmektir. Gerilla pazarlama
temelinde, firmanin tipki bir gerilla savascist gibi dikkati bagka bir tarafa ¢ekmeye caligsmasi
bulunmaktadir. Firma bunu yaparken de uygulayacagi politikalar1 dikkat ¢ekebilmek i¢in degisik,
sasirticl, orijinal, eglendirici sekilde kurgulamak zorundadir. Gerilla pazarlama siirecinde tiim
faaliyetler kiiciik bir biit¢ceyle meydana geldiginden, bu pazarlama her tiirlii sektorde kullanilabilir.
Gerilla pazarlamanin sinirli kaynaklart olan kiigiik isletmeler i¢in uygun oldugu kesindir ama bu
uygulamada biliyiik ve daha fazla kaynagi olan firmalarin da gerilla pazarlamay1 segmelerine engel
degildir.

Gerilla pazarlamada 6nemli olan esnekliktir. Sirketler yayilma alanlarinin, karlarinin, aktivitelerinin
azalmasin1 O6nlemek icin her duruma karsi tipki bir gerilla gibi esnek olmalar1 gerekmektedir.
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Kaynaklarin1 yeni firsatlara hizli ve en etkin bir sekilde yonlendirebilmelidirler. Pazarda
olusabilecek her tiirlii durumu 6nceden tahmin etmek, sonsuz rekabet ortaminda ayakta kalabilmek
icinde bulunduklart durumu iyi analiz etmelidirler. Pazarlama stratejilerini olusturmak i¢in mutlaka
fiyat politikalarina dikkat etmek zorundadirlar. Sunduklari iiriinler, teklifler sasirtici, agresif
olmalidir.

Gerilla uygulamalariin diger 6nemli tarafi ise mesajin olabildigince kisiye en etkin bir sekilde
yayilmasidir. Bunun i¢in de internet paha bicilmez bir uygulama alanidir. Internet ve teknolojideki
yeni gelismeler gerilla pazarlamasii kolaylastirmaktadir. Kiiciik ve orta 6lgekli isletmeler igin
ozellikle internetten yararlanma, pazara seslerini duyurmada biiyiik isletmelerle ayni dl¢ekte rekabet
sans vermektedir. Ozellikle ilging ve faydali bilgilerin yer aldig1 orijinal web sayfalar kiiciik
isletmelere biiyiik avantajlar saglayabilmektedir (Ay-Unal, 2002)

Gerilla pazarlama, deger temelli pazarlama uygulamalar1 icin bir ara¢ olarak kullanilabilir.
Isletmelerin;  varliklarmi  siirdiirmek,  karliliklarmi — artirmak  ve  miisteri  sadakatini
gerceklestirebilmek icin deger temelli pazarlama uygulamalarina 6nem vermeleri gerekli
olmaktadir.
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