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_ PAZARLAMADA YENi BiR CIGIR ACILIYOR:
“BUTCESI KUGUK HAYALLERi BUYUK GIRISIMCILER iGiN”
GERILLA PAZARLAMA
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Sait KAYA

1. Giris
Dunyamiz baylk bir ddnisum surecinin iginden gegiyor.
Ekonomik, siyasi ve kulturel yapilar bagtan yaratiliyor.

Degisim o kadar hizh ki, ayakta kalabilmek, yasaminizi strdurebilmek i¢in hep bir
adim onde olmaniz gerekiyor.

Bazen bir adim 6nde olmanin da size avantaj saglayamadigi durumlar karsiniza
cikabilir.

Eskiden “ekmek aslanin agzinda” derlerdi, 2000’li yillar ile bu deyisi “artik ekmek
aslanin midesinde” seklinde degistirdik.

Ama degisim sureci o kadar hizli ki, her seyi oldugu gibi tum rituelleri de degistiriyor.

Artik bu deyisi, “artik nerede olursa olsun ekmek bulabilmek bliylik marifet” seklinde
ifade edebiliriz.

Yani yeni donemde artik var olabilmek i¢in yoktan var etmeniz gerekiyor.

Yasayan bir organizma olan isletmelerin Uretim, yonetim ve pazarlama
organizasyonlari da tabi ki bu dontusum surecinden dogrudan etkilendi.

Uluslararasi rekabetin bu kadar kiyasiya yasandigi gunumuzde isletmelerin
pazarlama stratejilerini bir daha gézden gecirmelerinin zamani geldi de geciyor.

2. Gerilla Pazarlama: “Biitcesi Kiigiik Hayalleri Biiyiik Girisimciler icin” Yeni Bir
Yol

“Gerilla Pazarlama” kavrami, “minimum maliyet-maksimum kar” anafikri ile pazarlama
literatUrane girmistir.

Geleneksel pazarlama anlayisinda pazarlama igin belirli bir but¢e ayirmak gerekiyor.
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Bu durum, isletmelerin Gretim ve yatirim igin finansman sorunu yasadigi gunumuizde
ek bir maliyet unsuru olarak algilanmaktadir. isletmeler pazarlama maliyetlerini
optimum seviyede tutabilmek amaciyla alternatif pazarlama arag arayislarina
girmislerdir.

Tam bu noktada, “Gerilla Pazarlama” isletmelere pazarlama maliyetlerini minimize
etme firsati sunuyor.

Cunki “Gerilla Pazarlama”da onemli olan para degil hayal glicu.

Tuketicilerle, daha dogru bir ifadeyle “mustakbel tuketiciler” ile hi¢ beklemedikleri bir
anda ve akillarina bile gelmeyecek bir sekilde karsilarina ¢gikmak, boylelikle akillarina
mihlanmak bu isin 6zinU olusturuyor.

Bagka bir ifadeyle, isletmeler uyguladiklari gerilla pazarlama stratejileriyle alisiimadik
yontemler kullanarak tuketicilere ulasmaya ve onlara markalariyla ilgili
unutamayacaklari bir deneyim yasatmaya ¢alismaktadirlar.

Jay Conrad Levinson, ilk defa 1984 vyilinda kendisinin geligtirdigi “Gerilla
Pazarlama”yi ¢ok glzel tanimlamis:

“Butgesi klicuk hayalleri buylik girisimciler i¢gin...”

Evet, gercekten de gunimuizde isletmelerin finansmana ulasma konusunda buyuk
guglukler ¢ektigi ve bu nedenle kendi i¢lerindeki maliyet unsurlarini azaltma yollarini
aradiklari ginumuzde, “Gerilla Pazarlama” igletmelere urin ve hizmetlerini en flag
sekilde pazarlama firsati sunuyor, hem de bunu minimum maliyetler ile.

isletmelerin arayip da bulamadiklari firsat...

2.1. “Gerilla Pazarlama” Kavrami

“Guerilla” kelimesi ilk olarak, ispanyollarin Fransiz Napolyan’a karsi 1807—1814 yillari
arasinda surdurdugu direnigte kullaniimistir.

Ozellikle “Ernesto Che Guevara’nin “Gergekgi ol, imkansizi iste” sloganini Kiiba’da
hayata gecirmesi ile gerilla ya da gerilla taktiginin taninirhigi ve popdularitesi basta
Avrupa olmak Uzere Bati dunyasinda artmistir.

Gerilla taktikleri, akilci ve dezavantajlari avantaja geviren 6zellikler tasimaktaydi.
Dusmani moral olarak c¢okertmeyi hedeflerdi. Disman bir sonraki saldirinin ne
zaman ve nereden gelecegini asla tahmin edemezdi.

Gerilla kavrami askeri terim olarak; “en az insan glicliyle, en fazla zarari verebilme’yi
ifade eder. Reklamda ya da pazarlamadaki ana hedefe ulasabilmek de “en az
blitceyle en fazla insana ulasabilmek’ten gegiyor.

“Gerilla Taktigi’nin pazarlama ve reklam alaninda ilk olarak 1960’ yillarin ortalarinda
kullanildigi goruluyor. SO0z konusu vyillarda baglayan “Vietnam Savagi” ve yerli halkin

28




AR&GE BULTEN
2011 AGUSTOS — KURUMSAL

gerilla taktigini basariyla kullanmasindan etkilenen igletmeler gelirlerini agresif
politikalarla arttirma yoluna gitmigtir.

isletmeyi tanitabilmek icin dogrudan posta kartlari géndermek, e-posta kampanyalari
duzenlemek, Ucretsiz bilgi saglamak icin web sitesi hazirlamak, forumlara Gye olmak
gerilla pazarlamanin en ¢ok kullanilan yontemleri arasinda geliyor.

“Gerilla Pazarlama’nin amaci, isletmelerin Urlin ve hizmetlerine olan talebi en
yuksegde, en dusuk maliyetler ile cikarmaktir.

“‘Gerilla Pazarlama”da isletmeler dikkati kendi Urin ve hizmetlerine ¢ekmek igin
“degisik, sagirtici, orijinal, eglendirici” yollara bagvururlar. Bunu yaparken dyle devasa
batcelere de ihtiyag yoktur. Kigucuk bir finansal kaynak ile buylk igler basarilabilir...

“Gerilla Pazarlama” ilk baslarda sadece kuguk Olgekli isletmelerin buyuk olgekli
isletmelere karsl mucadele edebilmesi, ayakta kalabilmesi i¢in kullaniimistir. Bu
nedenle, gerilla marketing fikrinin dnculerinden Jay Conrad Levinson bu yaklasimi bir
“vipratma saldirisi” olarak da tanimlamaktadir.

“Yipratma Saldirisi” terimiyle anlatiimak istenen; “fiyat indirim stratejileri, Grin
farkhlastirma stratejileri, dagitimda yenilik/etkinlik stratejileri, tuketiciyle dogrudan
temas kurma, ilgi c¢ekici, sasirtici reklam kampanyalari, Urinde yenilik stratejileri,
pazarlarda hedef sasirtma gibi degisik taktik ve yontemlerin uygulanmasidir.

“Gerilla Pazarlama”da énemli olan bir diger nokta da esnekliktir. isletmelerin biiyime

potansiyellerinin, kar oranlarinin dusmesini onlemek i¢in her duruma ve kosula karsi
esnek olmalari gerekiyor.

Bunun igin igletmelerin;

+ Mevcut kaynaklarini yeni firsatlara hizli ve en etkin bir sekilde
yonlendirebilmeleri,

+ Piyasalarda olusabilecek her turli durumu Onceden tahmin etmek, yogun
rekabet ortaminda ayakta kalabilmek igin iginde bulunduklari durumu iyi analiz
etmeleri

blyluk énem tasiyor.

‘Gerilla Pazarlama” yontemine basvuran igletmeler pazarlama stratejilerini
olustururken fiyat politikalarina mutlaka 6nem vermek zorundadirlar.

“Gerilla Pazarlama” uygulamalarinin diger 6énemli tarafi ise mesajin “maksimum
duzeyde tuketiciye en etkin sekilde ulagsmasidir.

Bunun igin de, gunumuzde 1 milyar kullaniciya ulagsan internet paha bigilmez bir
uygulama alani olusturuyor. internet bloglari, online magazin-gazete-dergiler, chat ve
forum sayfalari gerilla pazarlamanin mesaiji hizli, etkin ve hedefe iletebilmesinde en
onemli silahlarindandir.
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2.2. Gerilla Pazarlama ile Geleneksel Pazarlamanin Karsilastiriimasi

Aslinda gerilla ve geleneksel pazarlama anlayisinin temel hedefleri arasinda bir
farklihk bulunmuyor. Her ikisinin de ana hedefinde; “daha fazla satmak ve daha gok

kar elde etmek” var.

Ancak gerilla pazarlama ana hedefe ulasirken kullandigi yontemlerle farklilik
yaratiyor. Basarili olabilmek igin “gerilla ruhu” gerekiyor.

Gerilla pazarlama ile geleneksel pazarlama arasindaki farklari siralayacak olursak:

GELENEKSEL PAZARLAMA

GERILLA PAZARLAMA

Pazarlama igin butceden kaynak
ayrilmasi gerekir.

Para degil, onemli olan enerji ve hayal
gucuddar.

Anlatacagi fikri dolambacli  olarak
anlatir, mdusterilerde kafa karigikhgi
olusturur.

Tam fikirler acik, segiktir.
tarafindan kolayca anlagilir.

Mausgteri

Buayuk Olcekli isletmelere yoneliktir.

Klguk butgeler ile de uygulanabildigi igin
kucuk olcekli igletmelere yoneliktir.

Performansi satis dizeyi ile olger.

Performans kriteri karhliktir.

Deneyim ve yargilar Uzerine kuruludur,
baska bir ifadeyle varsayimsaldir.

Psikoloji ve insan davraniglari Uzerine
odakldir. Mdusterinin bilingaltini
etkilemeyi hedefler  (satin alma
kararlarinin % 90 bilingalti kaynakhdir).

Satis odakhdir. Satis gercgeklestikten
sonra musteri ile ilgilenmez.

Musteriyi her zaman takip eder, onu
kaybetmek istemez.

Cizgisel artisla buyumeyi hedefler.

Geometrik artis ile buyumeyi hedefler.
Mausterinin akrabalarini ve arkadaslarini
da etkilemeye yonelir.

Ayni anda birden fazla

odaklanilabilir.

ise

Once elinde bulunan ise odaklanmayi
amacglar, daha sonra diger iglere
odaklanir.

“Ben” odaklidir.

“‘Masgteri”, “Sen” odaklidir. Her seyi
brogurt, ilani, web sitesi vb. genellikle
masteri ile ilgilidir

“Ne satabilirim?” felsefesini

benimsemistir.

Almak-satmak Uzerine kurulmustur.

“‘Musteriye ne verebilirim?” felsefesini
benimsemistir.

“‘Musteriye ne verirsem onun igine yarar’
dusuncesini baz alir.

Rakiplerine karsi rekabet UstUnlGgunu
elde etmeyi hedefler.

Rakipler ile ¢ok fazla ilgilenmez.
‘Rakipleri unut, senin gibi standardi
olanlara bak ve onlarla igbirligi yap” der.

Teknolojiye 6zel bnem vermez.

Teknolojinin avantaj getirecegine
inanarak mevcut teknolojiyi son agamaya
kadar kullanir.

Kullanilabilecek pazarlama yontemleri
sinirhdir.

Kullanilabilecek 100 ayri yontem vardir.
Bu yontemlerin icinden segileceklerin
sentezi kullanilir.
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GELENEKSEL PAZARLAMA GERILLA PAZARLAMA

Kuguk detaylara 6nem vermez. Pazarlama stratejilerini olustururken en
kiguk ayrinttyr bile g6z o6nunde
bulundurur.

Sadece pazarlama tanitimi ile satig | Satistan 6nce riza almaya Onem verir.
yapilabilecegine inanir. Musgteriye cok fazla pazarlama
malzemesi gondermenin yerine insanin
rizasinin alinmasina odaklanir.

Monolog Uzerine kuruludur. Diyaloga dnem verir. “Bir sen sdyle, bir
ben sdyleyeyim” der.

2.3. “Gerilla Pazarlama” Ornekleri

Ozellikle son dénemde buyik 6lgekli isletmelerin “Gerilla Pazarlama” stratejisine
daha fazla 6nem vermeye baslamasi ile birlikte gerilla yontemleri farkli boyutlara
tasindi. Guinumuzde ABD’de yolda yuruyus yaparken birden devasa boyutlarda spor
ayakkabilarini yolda giderken gormek mumkun hale geldi.

Genel olarak bakildiginda Turkiye’de; gerilla pazarlama teknikleri hentz yaygin,
dogru ve etkili kullaniimamakla birlikte farkli uygulamalar géze carpiyor.

Ornegin 6nde gelen elektronik ve beyaz esya markalarindan birisinin bayisi cok
yogun olmadigi gunlerde kendi logolariyla donatiimis nakliye aracina buzdolabi,
¢amasir makinesi ve televizyon doldurup, sanki satisi yapiimig ve teslim ediliyormus
gibi sehir merkezinde dolastirma yontemini uyguladigi bilinmektedir.

Nakliye aracini goren kigiler, “hem magazanin adini hatirliyor hem de bu kadar ¢cok
sevkiyat olduguna gore burada bir kampanya var” diye dustunuyordu.

Unutmayin pazarlama stratejinizin bagariya ulasmasinda en énemli unsurlardan birisi
hayal gucu.

Hayal glucunlz ne kadar genisse pazarlama ve satis glcunuz de o kadar yuksek
olacaktir.

Asagida “Gerilla Pazarlama”nin en guizel érnekleri yer aliyor. Gergekten de yaraticilik
ve fark yaratma agisindan 6n plana gikan ornekler. Bakalim gerilla pazarlama,
potansiyel musgterilerin satin alma egilimini hangi yéntemler ile etkilemeye ¢aligiyor?
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1. Kanada'da bir kahve firmasi seffaf bardak gibi goériinen bir bardak Uretiyor. Merak
ve istek uyandiran bir reklam (resme bakanlar bu resimdeki bayanin ne igtigini merak
ediyordur) Cok duslUk bir maliyet ile akilda kolay kalabilecek bir uygulama. Karton
olmasina ragmen bu bardagi satin alma gudusu yaratabilecek bir pazarlama teknigi.

2. Mona Lisa ve bir sampuan markasi. Firma, Mona Lisa'nin saclarini kendi
sampuanlariyla yikamis. Aradaki fark c¢ok acgik. Tulketiciyi kendi sampuanlarini
kullandirmaya 6zendirecek guzel bir reklam uygulamasi.

3. Bir kahve firmasi tarafindan kullanilan yontem cok ilgi ¢cekici: “Hey, City that never
sleeps. Wake up” slogani ile zemine bilboard uygulamasi yapiyor. Buraya kadar her
sey normal. ilgi gekici ve fark yaratan sey, uygulamanin dumani tiiten kanalizasyon
rogarlarinin Ustiine yapilmasi. Boylece goruntude kahvenin dumani da tamamlaniyor.
Yaraticilikta sinir olmadigini gosteren en iyi Orneklerden biri. Kent yasaminin
gundelik gercekligi ile Urunun etkinlestiriimesi.
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4. “Kolaysa kir ve zengin ol”. Kirllmaz cam ureticisi bir firma tarafindan hazirlanan
parlak bir calisma. ici para dolu bir bilboard. Kirabilirsen icindeki paralara sahip
olabilirsin ancak cami kirabilmek mumkun degil. Fark yaratan ve urunun akillarda
kalmasini saglayacak guzel bir pazarlama yontemi.

5. Kus yemi Uretimi yapan bir firma ¢ok yaratici bir fikirle tuketicilerinin kargisina
¢cikmis. Bilbordlarinin tst kismini kus yemi koyacak sekilde dizayn etmisler. Bundan
dolayi bilbordlarin ¢evresi hep kuslarla dolu. Kus yemini gergekten sattiran bir reklam
olmus. insanlarin ¢ok ilgisini geken ve kuslarin Uriine itibar ettigini diisindiiren bir
gérintd. Urin hitabettigi kitle ile bulusuyor.

3. Sonug

Klresellesme sureci ile birlikte dinyada iletisim ve bilgi teknolojilerinde yasanan
baylk donusum, tiketici tercih ve beklentilerinde de buyuk bir degisimi beraberinde
getirmigtir.

Bu yeni donemde tliketiciler, her zaman ve her kosulda daha fazlasini isteyen, daha
az hos gorup, affeden ve detaylara ¢ok daha fazla 6nem vermeye baslamistir.
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Bu nedenledir ki; artik isletme yonetimlerinin esnek bir yapida, degisen beklentilere
kolaylikla uyum saglayabilen, yeniliklere yatkin ve hizli karar verebilme yeteneklerine
sahip olmasi buyuk 6nem tagimaktadir.

Gecmisten buglne kadar pazarlama faaliyeti igletmeler icin dnemli maliyet unsuru
oldugu icin 6zellikle kuguk olcekli isletmeler pazarlama faaliyetlerine gerekli 6nemi
verememektedir.

Yeni ekonomik yapilanmada, 6zellikle KOBTI'ler igin hayal glcl, yaraticilik, hizh ve
etkin karar verebilme yetkinligi ile birlikte fark ve farkindalik yaratabilme artik en az
sermaye kadar 6nem tasiyan 6geler halini ald1.

Basta KOBI'ler olmak Uzere tim isletmeler varliklarini sirdirebilmek, ulusal ve
uluslararasi rekabet avantajina sahip olabilmek ic¢in yeni firsatlar (zerine
yogunlasarak hayal glglerini ve yaraticiliklarini 6n plana ¢gikarmak zorundadirlar.

Mevcut ekonomik konjonkturde, rekabet kosullarinin agirhgi g6z Onunde
bulunduruldugunda igletmeler, sahip olduklari pazarlari koruyabilmek giderek yeni
pazarlara acilabilmek bagka bir ifadeyle mevcut piyasa degerlerini buyutmek icin
alternatif pazarlama yontemlerine ihtiyag duymaktadirlar.

iste bu noktada gerilla pazarlama, isletmeler icin ginimizin artan rekabet
kosullarinda hizli ve guglu adimlar atarak ulusal ve uluslararasi piyasalardaki rekabet
gugclerini artirabilmek icin kullanabilecekleri onemli bir yontem olarak karsimiza
cikiyor.

Yeni ekonomik yapilanma iginde isletmelerin gerilla pazarlamaya ihtiyaglari her
zamankinden fazla. Artik “biitcesi kiiglik hayalleri biiyiik isletmeler”; hayal guglerini,
yaraticiliklarini, girisimciliklerini, dinamik ve eyleme donuk yapilarini ortaya koyarak
pazar paylarini arttirmaya c¢alisacaklar.

Tabi isletmelerin bunu yaparken, gerilla pazarlamanin;

#+ Umulmadik bir anda ortaya ¢ikma,

<+ Yaraticl pazarlama iletisimi stratejileri,
+ Sasirticilik 6zellilii,

+ Farklilagtirma stratejisi vb.

silahlarini kullanmalari ana hedeflere kisa yoldan ulasabilmelerinin yolunu agacak...
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