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GERILLA PAZARLAMANIN SATIS STRATEJILERININ
BELIRLENMESINDE VE UYGULANMASINDA PAZARLAMA
KAVRAMI ICERISINDEKI ONEMI

THE IMPORTANCE OF BACKLASH MARKETING IN THE CONCEPT OF MARKETING
IN DETERMINING AND IMPLEMENTING SALES STRATEGIES

OZET

Bu makale, giiniimiiz rekabetci is diinyasinda firmalarin ayakta kalabilmesi, rekabet {istiinligii elde
edebilmesi ve marka basarisini artirabilmesi igin gerceklestirmeleri gereken stratejilere
odaklanmaktadir. Teknolojik ilerlemeler ve doniisen kiiresel dinamikler, hem {irlin hem de hizmet
sunan igletmeler i¢in yeni zorluklar ve firsatlar yaratmaktadir. Bu baglamda, islevsellik ve somut
ozellikler artik temel bir farklilasma stratejisi olmaktan uzaklagmis, pazarlama faaliyetleri ise basariya
ulagsmanin kritik bir pargast haline gelmistir. Bu makalede, iiriin veya hizmet sunumu siirecindeki
cesitli evrelerin - liretim, iirlin gelistirme, satis ve pazarlama - her birinin 6nemi vurgulanmakta ve
ozellikle pazarlama stratejisinin, iiriiniin piyasaya siiriilmesi ve sonrasindaki basarisi iizerindeki etkisi
incelenmektedir. Geleneksel yaklagimlardan farkli olarak, gerilla pazarlama anlayiginin yaratict ve
yenilik¢i pazarlama stratejileri sunma potansiyeli tartisiimaktadir. Ozetle, bu derleme, rekabetci is
diinyasinda siirdiiriilebilir bagariya ulasmanin ve pazarda elde edilecek basariy1 pekistirmenin, dzgiin
ve yenilik¢i pazarlama yodntemlerini benimseme yetenegine bagli oldugunu ortaya koymaktadir.
Gerilla pazarlama, smurlt biitcelerle bile etkili sonuglar elde etmek ve marka bilincini artirmak i¢in
firmalara yenilik¢i yollar sunmaktadir. Bu yaklagim, {irlin ve hizmetlerin piyasaya siiriilmesi,
tanitilmasi ve tiiketicilerle bulugmas1 konusunda dnemli avantajlar saglayarak, isletmelerin rekabetgi
ortamda ayakta kalmasia ve basarili olmasina katkida bulunmaktadir. Bu baglamda sirketlerin satig
stratejilerini belirlerken ve hedeflerine ulasmak icin uyguladiklar1 yontemler igerisinde gerilla
pazarlama yaratacagi avantajlarla 6nemli bir yer almaktadir.

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

ABSTRACT

This review focuses on the strategies that firms need to implement in order to survive, gain
competitive advantage and increase brand success in today's competitive business world.
Technological advances and transforming global dynamics are creating new challenges and
opportunities for businesses offering both products and services. In this context, functionality and
tangibles are no longer a key differentiation strategy, and branding activities have become a critical
part of achieving success. This paper emphasises the importance of each of the various phases in the
product or service delivery process - production, product development, sales and marketing - and
specifically examines the impact of marketing strategy on the success of the product launch and
beyond. 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 brand success depends on the
ability to adopt unique and innovative marketing methods. Guerrilla marketing offers innovative ways
for firms to achieve effective results and increase brand awareness even with limited budgets. This
approach contributes to the survival and success of businesses in the competitive environment by
providing significant advantages in launching, promoting and meeting with consumers.
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GIRIS
1.Pazarlama Kavramlan

Bu bilimsel analiz, gerilla pazarlamanin pazarlama sektoriinde etkili satis taktiklerinin gelistirilmesi ve
uygulanmasindaki merkezi Onemini acikliga kavusturmayir amaglamaktadir. Yaratici ve alisilmisin disindaki
yontemleriyle gerilla pazarlama, yogun rekabet¢i is ortaminda kendilerini farklilastirmaya ¢alisan sirketler igin itici
bir gilic gorevi gormektedir. Bu aragtirma, gerilla pazarlama tekniklerinin satig stratejilerine entegrasyonunu
kapsamli bir sekilde analiz ederek pazar jenerasyonunu, miisteri bagliligim1 ve satis performansini artirmayi
amagclamaktadir. Bu arastirma, pazarlama uygulayicilari, is planlamacilar1 ve akademisyenler i¢in degerli bir varlik
olma potansiyeline sahip olmas1 ve gerilla pazarlamanin satig stratejilerinde entegre bir sekilde uygulanmasinin
daha iyi anlagilmasina katkida bulunmasi agisindan biiyiik 6nem tagimaktadir. Tiiketicilerin dikkat siirelerinin
azaldig1 ve pazarin yaygin reklamlarla dolup tastigi bir cagda, gerilla pazarlama stratejileri miisterilerin ilgisini
cekmeye ve korumaya calisan markalar icin ¢ok onemli bir ara¢ haline geliyor. Ayrica bu arastirma, satis ve
pazarlama tekniklerinde yenilige olan talebin karsilanmasi agisindan da 6nem tasiyor ve sirketleri aligilagelmis
modellerden kurtulmaya ve yaklagimlarinda yaraticilik ve dogaclamayi benimsemeye tesvik ediyor. Gerilla
pazarlamasinin satislar artirma ve marka bilinirligini yiikseltme konusundaki etkinligine 151k tutan bu c¢alisma, bu
tiir taktiklerin glinlimiiz pazarinda isletmelerin genel rekabet giiciinii ve zaferini artirma konusundaki oyun
degistirici beklentilerini vurgulamaktadir (Gedik, 2020).

Pazarlama, isletmelerin basarili olmalar1 ve rekabet iistiinliigii elde etmeleri icin kritik bir 6neme sahip olan bir
kavramdir (Durukan ve Hamsioglu, 2015). Miisteri taleplerini karsilamak, iiriinlerin ve hizmetlerin dogru hedef
kitleye wulagmasimni saglamak, marka degerini artirmak gibi birgok amag¢ pazarlama faaliyetleriyle
gergeklestirilmektedir. Giiniimiizde isletmeler, rekabetin yogun oldugu bir ortamda varliklarini siirdiirebilmek ve
biiyiiyebilmek igin etkili pazarlama stratejileri gelistirmek zorundadir (Giiles ve Ozilhan, 2010).

Gerilla pazarlama, son yillarda pazarlama diinyasinda onemli bir yer edinen ve geleneksel pazarlama
yontemlerinden farklilasan bir yaklagimdir. Gerilla pazarlama, smirli kaynaklarla biiylik etkiler yaratmayi
hedefleyen, yaratici ve sira disit taktiklerin kullanildig1 bir pazarlama stratejisidir. Bu strateji, biiyiik biit¢elere sahip
olmayan isletmelere, rekabet tstiinliigii saglama ve hedef kitleye ulagsma imkani sunmaktadir (Yiiksekbilgili, 2011).

Gerilla pazarlamanin amaci klasik pazarlama anlayisinin disinda sira dis1 bir pazarlama sunmaktir. Miisterilerde
iiriin ve/veya hizmet bilinirliginin, iirline ve/veya hizmete olan ilginin artmasi, dogru orantili olarak karin
artmasidir. Fakat bu amaca geleneksel olmayan yontemler kullanilarak ulasilir. Minimum kaynak kullanimi ve
pazarlama yatirrmi ile maksimum kar saglamayi, liriine veya hizmete olan ilginin maksimuma ulagmasini
amaglayan pazarlama stratejileridir (Gedik, 2020).

Gelecekte, tiiketicilerin daha yiiksek bir talep gosterirken, daha diisiik bir toleransa sahip olmalari ve detaylara daha
fazla dikkat etmeleri beklenmektedir. Tutumlardaki bu degisim, 6zellikle esneklikleri, yenilikgilikleri ve hizli karar
alma yetenekleriyle bilinen kiigiik ve orta dlgekli isletmelerin (KOBI'ler) dnemini vurgulamaktadir. Uyarlanabilir
ve dinamik yapilar1 nedeniyle KOBI'ler ekonomik canlanma, yapisal doniisiim ve teknolojik yakinlasmada onemli
bir rol oynamak icin iyi bir konuma sahiptir. KOBI'ler, giiniimiiz pazar ortaminmn karmasikliklarin1 asma
kapasitesine sahip kritik ekonomik birimlerdir. Ancak sahip olduklari avantajlara ragmen, KOBI'ler pazarlama
¢abalarinda 6nemli zorluklarla karsilasmaktadir. Glinlimiiziin hizli tempolu is ortaminda pazarlamanin karmasik ve
gelisen dogasi nedeniyle, yetenekleriyle uyumlu bir rekabet avantaji elde etmek zor bir hedef olmaya devam
etmektedir. Miisteri tabaninin daha talep kar hale gelmesi ve yetersiz mal veya hizmetlere karsi toleransinin
azalmasi, hem basarili hem de uyarlanabilir bir pazarlama stratejisi gerektiriyor. Yenilikleri benimseme
konusundaki isteklilikleri, trendlerin Oniinde gitme ve tiiketici beklentilerini karsilama becerilerini daha da
giiclendirmektedir. Bununla birlikte, cagdas pazarlama uygulamalarinin karmasikligi zorlu bir engel teskil
etmektedir. Kiiciik ve orta dlgekli isletmeler (KOBI'ler), pazarin taleplerine etkili bir sekilde yanit verebilmelerini
saglayan dogal bir esneklige ve ¢eviklige sahiptir. Bu nedenle, kapsamli ve iyi uygulanmis bir pazarlama stratejisi,
rekabet iistiinliigii elde etme ve siirdiirme kapasitelerini dogrudan etkilediginden KOBI'ler i¢in ¢cok énemlidir. Bu
durum, smirh biitgeye sahip kiiciik isletmelerin pazarlama bilgisi ve araglar1 edinmek igin kaynak aymrmasim
gerektirmektedir ki bu da dnemli bir engel teskil edebilir (ileri ve Shamuratova, 2007).
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Pazarlamaya biiylik biitceler ayirilsa bile, hala gerilla pazarlama yapilabilmektedir. Giiniimiizde neredeyse tim
biiyiik sirketler, bagariy1 gerilla pazarlama stratejileriyle elde etmektedir. Bu, gerilla pazarlama ile yapilan
yatirimlardan ¢ok daha fazla sonug alindigi anlamima gelmektedir (Durukan ve Hamsioglu, 2015). Ancak, biiyiik
biitgelerle gerceklestirilen gerilla pazarlama faaliyetlerinin kiigiik biit¢eli kuruluglar i¢in dogrudan bir 6rnek
olamayacagini da ifade etmek gerekmektedir. Biiyiik biitceli sirketler hala kampanya olanaklarimin 6nemli bir
kismini gazete, televizyon gibi geleneksel reklam kanallarina ayirmaya devam etmekte, daha kiigiik bir kismini ise
basta online platformlar olmak iizere diger iletisim araglarini kullanmaktadir (Gedik, 2020).

Gerilla pazarlamada, geleneksel anlayigla ayni hedeflere odaklanilmaktadir (Durmus, 2011). Daha fazla satis
yapmak ve daha yiiksek kar elde etmek gibi geleneksel hedefler, gerilla pazarlamada da 6nem tasimaktadir.
Bununla birlikte, gerilla pazarlama, kullandig1 yontemlerle geleneksel pazarlamadan ayrilarak farkli bir yaklasim
sergiler. Aslinda gercek fark, hedeflerde degil araclarda ortaya ¢ikmaktadir. Gerilla pazarlama, miimkiin olan en
kiigiik biitceyle, geleneksel araglarin saglayacagi etkinin 6tesine gecen etkili pazarlama yontemlerini bulmay1 ve
uygulamay1 amaglar. Bu sekilde gerilla pazarlama, araglar bakimindan farklilasarak one g¢ikmaktadir (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). Marka gelisimi i¢in
stratejik bir taktik olarak gerilla markalagmay1 tercih eden isletmeler, bu taktigin indirimler, halkla iligkiler, satig
temsilciligi ve miisteri hizmetleri gibi ¢esitli faaliyetleri igerdiginin farkinda olmalidir. Ayrica, net ve tutarli marka
mesajlar iletmek konusunda da bilingli olmalidirlar (Giiles ve Ozilhan, 2010).

Gerilla pazarlama, baslangicta kiiciik igletmelerin biiyiik firmalarla rekabet etme becerisini artirmak i¢in kullanilan
bir yontemken, pazar kosullarinin degismesiyle birlikte biiyiik sirketler tarafindan da benimsenerek farkli boyutlara
ulasmistir. Bu yeni yaklagimiyla birlikte gerilla pazarlama, tiiketiciyi beklenmedik yerlerde g¢esitli tanitim
mesajlariyla karsilagtirarak dikkatini ¢cekmeyi hedefleyen bir iletisim teknigi olarak 6zetlenebilir (Durmus, 2011).
Bu ger¢evede aragtirmamizin varsayimlari agagidaki gibidir;

Gerilla Pazarlamanin Etkinligi: Bu calisma, gerilla pazarlamanin marka goriiniirligiini etkili bir sekilde
artirabilecegini ve satiglari tesvik edebilecegini one siirmektedir. Bu bakis acisi, alisilmadik ve yaratici pazarlama
taktiklerinin tiliketicilerin dikkatini geleneksel reklam yaklasimlarindan daha etkili bir sekilde ¢ekebilecegi fikrine
dayanmaktadir (Levinson, 1984).

Tiiketici Davranisinin Evrimi: Arastirma, tiiketici davranmiglarinda 6nemli bir degisim oldugunu ve giliniimiiz
miisterilerinin yenilik¢i ve geleneksel olmayan reklam ydntemlerine daha yatkin oldugunu varsaymaktadir.
Geleneksel reklamciligin yaygimligi reklam yorgunluguna yol agmus, alicilart farkli bir karsilagma sunan gerilla
pazarlama yontemlerine daha agik olmaya zorlamistir (Kaplan ve Haenlein, 2011).

Teknolojideki Gelismeler ve Sosyal Medya: Bu ¢aligsma, dijital teknoloji ve sosyal medya platformlarinin gerilla
pazarlama kampanyalarinin etkisini ve etkinligini artirdigim1 6ne siirmektedir. Bu cevrimi¢i kanallarin viral
pazarlamay1 kolaylagtirarak gerilla kampanyalariin daha genis bir kitleye ulagmasini, satiglari ve marka
bilinirligini artirmasini sagladigi varsayilmaktadir (Johnson ve Lee, 2021).

Calisma, gerilla pazarlama stratejileri uygulanirken etik hususlarin ele alinmasi gerektigini varsaymaktadir. Bu
alisilmadik yontemler etkili kampanyalar yaratabilir, ancak tiiketici giivenini siirdiirmek ve markanin itibarini
korumak i¢in etik standartlara uymalar1 gerekir (Robinson ve Smith, 2020).

Ayrica, gerilla pazarlamada kiiltiirel duyarlilik ¢ok Onemlidir. Arastirmalar, gerilla pazarlama kampanyalarinin
kiiresel bir ortamda basarili olabilmesi i¢in yerel kiiltiirel degerlere, normlara ve beklentilere uygun hale getirilmesi
gerektigini One siirmektedir (Martinez ve Pina, 2023). Gerilla Pazarlamasinin Siirdiiriilebilirligi  boliimdi,
aragtirmanin bu pazarlama yaklasiminin uzun vadeli etkilerine odaklandigini ortaya koymak i¢in dahil edilmistir.
Buna ek olarak, gerilla pazarlamanin siirdiiriilebilir bir etkinlige sahip oldugu ve markalar i¢in uzun vadeli
avantajlar sunabilecegi varsayilmaktadir. Etkili bir uygulama oldugu varsayilirsa, gerilla pazarlama marka
gorilintirligiinde, tiiketici etkilesiminde ve gelirde kalici bir biiylime saglayabilir. Bu varsayimlar, gerilla
pazarlamanin satis yaklagimlar1 {izerindeki etkisinin arastirilmasina ve degerlendirilmesine yon vererek bu
calismanin temelini olusturmaktadir. Ayrica, gerilla pazarlamanin daha genis pazarlama baglamlar1 igindeki
etkinligini ve uygunlugunu dogrulamak i¢in kapsamli inceleme gerektiren alanlar1 vurgulamaktadir.

Bu ¢alismada, strateji belirleme ve uygulama siirecinde 6nemli bir rol oynayan pazarlama kavrami iginde yer alan
gerilla pazarlama yontemi incelenmistir. Caligmanin ilk boliimii, gerilla pazarlamanin ge¢misten bugiine nasil
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gelistigini ortaya koyarak konuya 1sik tutmayi amaglamaktadir. Gerilla pazarlamanin tanimlari ve kavramlari
aciklanarak calismaya giris yapilacaktir. Ikinci 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.
Ukgiincii asamada ise, gerilla pazarlamada uygulamaya yénelik drnekler sunulacaktir.

1.1.Pazarlama Kavramina Giris

Bu bilimsel analiz, gerilla pazarlamanin pazarlama sektoriinde etkili satis taktiklerinin gelistirilmesi ve
uygulanmasindaki merkezi 6nemini acgikliga kavusturmayir amaclamaktadir. Yaratici ve alisilmisin disindaki
yontemleriyle gerilla pazarlama, yogun rekabetgi is ortaminda kendilerini farklilagtirmaya calisan sirketler igin itici
bir giic gorevi gormektedir. Bu arastirma, gerilla pazarlama tekniklerinin satis stratejilerine entegrasyonunu
kapsamli bir sekilde analiz ederek pazar jenerasyonunu, miisteri baglhligim ve satis performansini artirmayi
amagclamaktadir. Bu arastirma, pazarlama uygulayicilari, is planlamacilar1 ve akademisyenler igin degerli bir varlik
olma potansiyeline sahip olmasi ve gerilla pazarlamanin satig stratejilerinde entegre bir sekilde uygulanmasinin
daha iyi anlasilmasina katkida bulunmasi agisindan biiyiikk 6nem tagimaktadir. Tiiketicilerin dikkat siirelerinin
azaldig1 ve pazarin yaygin reklamlarla dolup tastigi bir ¢agda, gerilla pazarlama stratejileri miisterilerin ilgisini
¢ekmeye ve korumaya c¢alisan markalar i¢in ¢ok Onemli bir ara¢ haline geliyor. Ayrica bu arastirma, satig ve
pazarlama tekniklerinde yenilige olan talebin karsilanmasi agisindan da onem tasiyor ve sirketleri alisilagelmis
modellerden kurtulmaya ve yaklasimlarinda yaraticilik ve dogaclamayi benimsemeye tesvik ediyor. Gerilla
pazarlamasinin satiglar1 artirma ve marka bilinirligini yiikseltme konusundaki etkinligine 151k tutan bu ¢alisma, bu
tir taktiklerin gliniimiiz pazarinda isletmelerin genel rekabet giiciinii ve zaferini artirma konusundaki oyun
degistirici beklentilerini vurgulamaktadir (Gedik, 2020).

Pazarlama, isletmelerin basarili olmalar1 ve rekabet istiinliigii elde etmeleri i¢in kritik bir 6neme sahip olan bir
kavramdir (Durukan ve Hamsioglu, 2015). Miisteri taleplerini karsilamak, {irlinlerin ve hizmetlerin dogru hedef
kitleye wulagmasmi saglamak, marka degerini artirmak gibi birgok amag¢ pazarlama faaliyetleriyle
gerceklestirilmektedir. Giinlimiizde isletmeler, rekabetin yogun oldugu bir ortamda varliklarini siirdiirebilmek ve
biiyiiyebilmek igin etkili pazarlama stratejileri gelistirmek zorundadir (Giiles ve Ozilhan, 2010).

Gerilla pazarlama, son yillarda pazarlama diinyasinda Onemli bir yer edinen ve geleneksel pazarlama
yontemlerinden farklilasan bir yaklasimdir. Gerilla pazarlama, smirli kaynaklarla biiyiik etkiler yaratmayi
hedefleyen, yaratici ve sira disi taktiklerin kullanildigi bir pazarlama stratejisidir. Bu strateji, biiyiik biit¢elere sahip
olmayan isletmelere, rekabet tistiinliigii saglama ve hedef kitleye ulagsma imkani sunmaktadir (Yiiksekbilgili, 2011).

Gerilla pazarlamanin amaci klasik pazarlama anlayisinin disinda sira dis1 bir pazarlama sunmaktir. Miisterilerde
iriin ve/veya hizmet bilinirliginin, {irline ve/veya hizmete olan ilginin artmasi, dogru orantili olarak karin
artmasidir. Fakat bu amaca geleneksel olmayan yontemler kullanilarak ulasilir. Minimum kaynak kullanimi ve
pazarlama yatirmi ile maksimum kar saglamayi, iiriine veya hizmete olan ilginin maksimuma ulagmasin
amaglayan pazarlama stratejileridir (Gedik, 2020).

Gelecekte, tiiketicilerin daha yiiksek bir talep gosterirken, daha diisiik bir toleransa sahip olmalar1 ve detaylara daha
fazla dikkat etmeleri beklenmektedir. Tutumlardaki bu degisim, 6zellikle esneklikleri, yenilikgilikleri ve hizli karar
alma yetenekleriyle bilinen kiigiik ve orta dlgekli isletmelerin (KOBI'ler) 6nemini vurgulamaktadir. Uyarlanabilir
ve dinamik yapilar1 nedeniyle KOBI'ler ekonomik canlanma, yapisal doniisiim ve teknolojik yakinlasmada dnemli
bir rol oynamak igin iyi bir konuma sahiptir. KOBI'ler, giiniimiiz pazar ortaminin karmasikliklarini asma
kapasitesine sahip kritik ekonomik birimlerdir. Ancak sahip olduklar1 avantajlara ragmen, KOBI'ler pazarlama
¢abalarinda 6nemli zorluklarla karsilasmaktadir. Glinlimiiziin hizli tempolu is ortaminda pazarlamanin karmasik ve
gelisen dogasi nedeniyle, yetenekleriyle uyumlu bir rekabet avantaji elde etmek zor bir hedef olmaya devam
etmektedir. Miisteri tabaninin daha talep kar hale gelmesi ve yetersiz mal veya hizmetlere karsi toleransinin
azalmasi, hem basarili hem de uyarlanabilir bir pazarlama stratejisi gerektiriyor.  Yenilikleri benimseme
konusundaki isteklilikleri, trendlerin Oniinde gitme ve tiiketici beklentilerini karsilama becerilerini daha da
giiclendirmektedir. Bununla birlikte, c¢agdas pazarlama uygulamalarinin karmasikligi zorlu bir engel teskil
etmektedir. Kiigiik ve orta dlgekli isletmeler (KOBI'ler), pazarin taleplerine etkili bir sekilde yanit verebilmelerini
saglayan dogal bir esneklige ve c¢eviklige sahiptir. Bu nedenle, kapsamli ve iyi uygulanmis bir pazarlama stratejisi,
rekabet iistiinliigii elde etme ve siirdiirme kapasitelerini dogrudan etkilediginden KOBI'ler i¢in ¢ok dnemlidir. Bu
durum, smirh biitgeye sahip kiiclik isletmelerin pazarlama bilgisi ve araclar1 edinmek i¢in kaynak ayirmasin
gerektirmektedir ki bu da 6nemli bir engel teskil edebilir (ileri ve Shamuratova, 2007).
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Pazarlamaya biiylik biitceler ayirilsa bile, hala gerilla pazarlama yapilabilmektedir. Giiniimiizde neredeyse tim
biiyiik sirketler, bagariy1 gerilla pazarlama stratejileriyle elde etmektedir. Bu, gerilla pazarlama ile yapilan
yatirimlardan ¢ok daha fazla sonug alindigi anlamima gelmektedir (Durukan ve Hamsioglu, 2015). Ancak, biiyiik
biitgelerle gerceklestirilen gerilla pazarlama faaliyetlerinin kiigiik biit¢eli kuruluglar i¢in dogrudan bir 6rnek
olamayacagini da ifade etmek gerekmektedir. Biiyiik biitceli sirketler hala kampanya olanaklarimin 6nemli bir
kismini gazete, televizyon gibi geleneksel reklam kanallarina ayirmaya devam etmekte, daha kiigiik bir kismini ise
basta online platformlar olmak iizere diger iletisim araglarini kullanmaktadir (Gedik, 2020).

Gerilla pazarlamada, geleneksel anlayigla ayni hedeflere odaklanilmaktadir (Durmus, 2011). Daha fazla satis
yapmak ve daha yiiksek kar elde etmek gibi geleneksel hedefler, gerilla pazarlamada da 6nem tasimaktadir.
Bununla birlikte, gerilla pazarlama, kullandig1 yontemlerle geleneksel pazarlamadan ayrilarak farkli bir yaklasim
sergiler. Aslinda gercek fark, hedeflerde degil araclarda ortaya ¢ikmaktadir. Gerilla pazarlama, miimkiin olan en
kiigiik biitceyle, geleneksel araglarin saglayacagi etkinin 6tesine gecen etkili pazarlama yontemlerini bulmay1 ve
uygulamay1 amaglar. Bu sekilde gerilla pazarlama, araglar bakimindan farklilasarak one g¢ikmaktadir (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). Marka gelisimi i¢in
stratejik bir taktik olarak gerilla markalagmay1 tercih eden isletmeler, bu taktigin indirimler, halkla iligkiler, satig
temsilciligi ve miisteri hizmetleri gibi ¢esitli faaliyetleri igerdiginin farkinda olmalidir. Ayrica, net ve tutarli marka
mesajlar iletmek konusunda da bilingli olmalidirlar (Giiles ve Ozilhan, 2010).

Gerilla pazarlama, baslangicta kiiciik igletmelerin biiyiik firmalarla rekabet etme becerisini artirmak i¢in kullanilan
bir yontemken, pazar kosullarinin degismesiyle birlikte biiyiik sirketler tarafindan da benimsenerek farkli boyutlara
ulasmistir. Bu yeni yaklagimiyla birlikte gerilla pazarlama, tiiketiciyi beklenmedik yerlerde g¢esitli tanitim
mesajlartyla karsilastirarak dikkatini ¢ekmeyi hedefleyen bir iletisim teknigi olarak &zetlenebilir (Durmus, 2011).

Bu ¢ergevede arastirmamizin varsayimlari asagidaki gibidir;

Gerilla Pazarlamanin Etkinligi: Bu calisma, gerilla pazarlamanin marka goriiniirligiini etkili bir sekilde
artirabilecegini ve satiglari tesvik edebilecegini one siirmektedir. Bu bakis acisi, alisilmadik ve yaratici pazarlama
taktiklerinin tiliketicilerin dikkatini geleneksel reklam yaklasimlarindan daha etkili bir sekilde ¢ekebilecegi fikrine
dayanmaktadir (Levinson, 1984).

Tiiketici Davranisinin Evrimi: Arastirma, tiiketici davranmiglarinda 6nemli bir degisim oldugunu ve giliniimiiz
miisterilerinin yenilik¢i ve geleneksel olmayan reklam ydntemlerine daha yatkin oldugunu varsaymaktadir.
Geleneksel reklamciligin yaygimligi reklam yorgunluguna yol agmus, alicilart farkli bir karsilagma sunan gerilla
pazarlama yontemlerine daha agik olmaya zorlamistir (Kaplan ve Haenlein, 2011).

Teknolojideki Gelismeler ve Sosyal Medya: Bu ¢aligsma, dijital teknoloji ve sosyal medya platformlarinin gerilla
pazarlama kampanyalarinin etkisini ve etkinligini artirdigim1 6ne siirmektedir. Bu cevrimi¢i kanallarin viral
pazarlamay1 kolaylagtirarak gerilla kampanyalariin daha genis bir kitleye ulagmasini, satiglari ve marka
bilinirligini artirmasini sagladigi varsayilmaktadir (Johnson ve Lee, 2021).

Calisma, gerilla pazarlama stratejileri uygulanirken etik hususlarin ele alinmasi gerektigini varsaymaktadir. Bu
alisilmadik yontemler etkili kampanyalar yaratabilir, ancak tiiketici giivenini siirdiirmek ve markanin itibarini
korumak i¢in etik standartlara uymalar1 gerekir (Robinson ve Smith, 2020). Ayrica, gerilla pazarlamada kiiltiirel
duyarlilik cok onemlidir. Arastirmalar, gerilla pazarlama kampanyalarinin kiiresel bir ortamda basarili olabilmesi
i¢in yerel kiiltlirel degerlere, normlara ve beklentilere uygun hale getirilmesi gerektigini 6ne siirmektedir (Martinez
ve Pina, 2023). Gerilla Pazarlamasinin Siirdiiriilebilirligi boliimii, arastirmanin bu pazarlama yaklagiminin uzun
vadeli etkilerine odaklandigmi ortaya koymak icin dahil edilmistir. Buna ek olarak, gerilla pazarlamanin
stirdiiriilebilir bir etkinlige sahip oldugu ve markalar i¢in uzun vadeli avantajlar sunabilecegi varsayilmaktadir.
Etkili bir uygulama oldugu varsayilirsa, gerilla pazarlama marka goriiniirliigiinde, tiiketici etkilesiminde ve gelirde
kalici bir biiylime saglayabilir. Bu varsayimlar, gerilla pazarlamanin satis yaklagimlari iizerindeki etkisinin
aragtirtlmasina ve degerlendirilmesine yon vererek bu ¢aligmanin temelini olusturmaktadir. Ayrica, gerilla
pazarlamanin daha genis pazarlama baglamlar igindeki etkinligini ve uygunlugunu dogrulamak i¢in kapsamli
inceleme gerektiren alanlar1 vurgulamaktadir.

Bu ¢alismada, strateji belirleme ve uygulama siirecinde 6nemli bir rol oynayan pazarlama kavrami iginde yer alan
gerilla pazarlama yontemi incelenmistir. Caligmanin ilk boliimii, gerilla pazarlamanin gegmisten bugiine nasil
gelistigini ortaya koyarak konuya 1sik tutmayi amaglamaktadir. Gerilla pazarlamanin tanimlari ve kavramlari
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aciklanarak calismaya giris yapilacaktir. Ikinci asamada, gerilla pazarlamada yaraticiligin, iletisimin 6nemi ve
yaraticilikta iletisimin gereklilikleri gibi konular ele alinacak. Ayrica, yaratict planlama, yaratici fikirler ve
yaraticiligin islevi gibi unsurlar da incelenecek ve gerilla pazarlamanin nasil gelistigi hakkinda bilgiler verilecektir.
Uciincii asamada ise, gerilla pazarlamada uygulamaya ydnelik 6rnekler sunulacaktir.

2.GERILLA PAZARLAMA KAVRAMI
2.Gerilla Pazarlama Kavram

2.1.Gerilla Pazarlama Tanimi

“Guerilla” terimi, ilk olarak Ispanyol direnisinin (1807-1814) Fransiz Napolyon’a kars1 gerceklestirdigi miicadelede
kullanilmistir. Ozellikle Ernesto Che Guevara’nin, Kiiba’da “Gergekei ol, imkansizi talep et” sloganimi hayata
gecirmesi, gerilla veya gerilla taktiginin Avrupa basta olmak iizere Bat1 diinyasinda taninirligini ve popiilerligini
artirmistir. Gerilla taktikleri, mantikli diisiinceyle dezavantajlar1 avantaja doniistiiren 6zelliklere sahiptir (Ozveren
ve Atag, 2023) Amaci, diismanin moralini ¢gokertmektir. Gerilla terimi askeri bir kavram ag¢isindan, miimkiin olan
en az sayida askerle en biiyiik etkiyi yaratma anlamini tasir. Reklam veya pazarlamada ana hedefe ulagmak i¢in en
onemli faktor, “en diisilk maliyetle en genis kitlelere ulasabilmek™ seklindedir. Pazarlama ve reklam alaninda
“Gerilla Taktiginin ilk kez 1960’11 yillarin ortalarinda kullanilmaya baglandig1 gézlemlenmektedir. S6z konusu
donemde baglayan “Vietnam Savasi” ve yerel halkin gerilla taktiklerini basariyla uygulamasindan ilham alan
isletmeler, gelirlerini agresif stratejilerle artirmaya yonelmislerdir (Behal ve Sareen, 2014). Isletmenin tanitimini
yapabilmek i¢in dogrudan posta kartlar1 gondermek, e-posta kampanyalar1 diizenlemek, {icretsiz bilgi sunmak igin
web sitesi olusturmak, forumlara katilmak gibi yontemler gerilla pazarlamanm en sik tercih edilen taktikleri
arasinda yer almaktadir.

Saglanan pazarlama tanimlari, alanin genis ve kapsayict bir anlayisini kapsamaktadir. Bu kapsamli tanimlar
icindeki ortak noktalar incelendiginde asagidaki sonuclar ¢ikarilabilir:

Cevresel Uyumluluk: Pazarlama faaliyetleri, degisen ¢evre kosullarina uygun olarak yiiriitiiliir. Bu da pazarlama
uygulamalarinda esneklik ve duyarliligin 6nemini vurgulamakta, strateji ve kampanyalarin mevcut pazar
dinamikleri, tiikketici davranislar1 ve teknolojik gelismelerle uyumlu olmasini saglamaktadir.

Bireylerin ve Kuruluglarin Katilimi: Pazarlama hem bireyler hem de kuruluslar tarafindan yiiriitiliir. Bu,
pazarlamanin is birligine dayali dogasin1 vurgular ve ortak hedeflere ulagsmak i¢in farkli departmanlar ve hatta farkli
kuruluslar arasinda koordineli ¢abalar gerektirir.

Cesitli Faaliyetlerin Entegrasyonu: Pazarlama, cesitli faaliyetlerin bir araya getirilmesiyle gerceklestirilir. Bu da
pazarlamanin pazar arastirmasi, urlin gelistirme, fiyatlandirma stratejileri, promosyon ve dagitim gibi cesitli
alanlarda uzmanlik gerektiren ¢ok yonlii dogasini vurgular.

Degisimin Kolaylastirilmast ve Gergeklestirilmesi: Pazarlama, degisim siireclerinin kolaylastirilmasina ve
gergeklestirilmesine katkida bulunur. Bu, pazarlamanm isletmeler ve miisterileri arasinda karsilikli fayda saglayan
iligkiler yaratma, iirin ve hizmetlerin lireticilerden son kullanicilara verimli bir sekilde aktarilmasini saglama
konusundaki temel islevine isaret eder.

Ihtiyac ve Isteklerin Karsilanmasi: Pazarlama, bireylerin ihtiyag ve isteklerini karsilamak amaciyla yiiriitiiliir. Bu,
miisteri ihtiyag ve tercihlerini anlamanin ve tatmin etmenin her seyden 6énemli oldugu miisteri merkezli pazarlama
yaklagimini yansitmaktadir.

Oziinde bu sonuglar, pazarlamanin uyarlanabilir, isbirlik¢i, ok yonlii, kolaylastiric1 ve miisteri merkezli dogasinin
altin1 ¢izmektedir. Bu 6zellikler etkili pazarlama uygulamalarinin ayrilmaz bir pargasidir ve isletmelerin rekabetgi,
duyarli ve hedef kitlelerinin ihtiyag ve istekleriyle uyumlu kalmasini saglar (Akyildiz, 2007)

“Gerilla” terimi, beklenmedik bir savasta ortaya ¢ikmis oldugu diisliniilen bir kelime olarak bilinir. Kokeni
Ispanyolcadan gelmektedir. Bu kavramin ilk kez ortaya ¢iktig1 yer, ispanyollarin 1807-1814 yillar1 arasinda Fransiz
Napolyon’a kars1 yiiriittiigii direnis sirasinda oldu. Bu donemde “gerilla” terimi, ¢ete harbi veya ¢ete miicadelesi
anlamina gelirken, ayn1 zamanda zayiflarin giicii oldugunu ifade etmektedir. Taktiksel olarak diigmani etkisiz hale
getirmek veya ortadan kaldirmak icin kullanilmistir, bu da diisman tarafindan asker olarak algilanmadan
gerceklestirilmistir (Ozveren ve Atag, 2023).
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Gerilla veya gerilla taktigi, baslangicta Avrupa’da Ernesto “CHE” Guevara tarafindan tanitildi. Bu taktikler,
mantikli ve dezavantajlar1 avantaja doniistiiren bir yapiya sahipti. Hedef, diigman1 moral olarak ¢okertmek ve onlara
hi¢bir an rahat vermeden siirekli savasa hazir tutmakti. Diigman bir sonraki saldirinin ne zaman ve nereden
gelecegine dair asla tahminde bulunamazdi. Gerilla pazarlama, sinirlt biitceyle geleneksel araclarin 6tesinde bir etki
olusturacak pazarlama stratejilerini kesfetmeyi ve kullanmayi amaglayan bir yaklagim olarak tanimlanabilir.
Bununla birlikte, Levinson, bu yaklasimin tek bir etkinlik degil, bir "siire¢" oldugunu vurgulamaktadir (McCormick
ve Berger, 2019).

Askeri kokeniyle paralellik gosteren gerilla pazarlamasi, sinirli bir biitgeyle faaliyet gosterirken geleneksel araglarin
Otesinde O6nemli bir etki yaratabilen pazarlama stratejilerini kesfetmeyi ve kullanmayi amaglayan bir yaklagim
olarak tanimlanabilir. Ancak, Levinson'in da vurguladig: gibi, gerilla pazarlamanin tekil bir olay degil, siirekli ¢caba
ve stratejik diislinme gerektiren bir "siire¢" oldugunu anlamak ¢ok 6nemlidir (McCormick ve Berger, 2019).

Gerilla pazarlamanin etkinligi, izleyicilerin dikkatini ¢ekmek icin yaraticilik, siirpriz ve alisilmadik stratejilerden
yararlanma becerisinde yatar. Bu pazarlama bicimi genellikle bir siirpriz unsuru igerir; kampanyalar yalnizca
beklenmedik degil ayn1 zamanda akilda kalicidir ve siirli bir biit¢enin kisitlamalarinin Stesine gecen 6nemli bir
etkiye yol acar. Akademik kaynaklar gerilla pazarlama anlayisina daha fazla destek ve derinlik saglamaktadir.
Ornegin, Raymond ve Lauterborn (1993) ¢alismalarinda geleneksel olmayan pazarlama stratejilerinin geleneksel
reklamcilikla biitiinlestirilmesinin 6énemini vurgulayarak siirpriz ve asinalik arasinda kurulmasi gereken dengenin
alttm1 c¢izmektedir. Gerilla pazarlamasinin 6nemli bir etki yaratabilecegini, ancak en cok diger pazarlama
stratejileriyle birlikte kullanildiginda etkili oldugunu savunmaktadirlar. Benzer sekilde, Kraidy ve Murphy (2008)
gerilla pazarlamanin kiiltiirel etkilerini aragtirarak bu yaklasimin kiiresel reklamciligin karmasik ortaminda nasil
kullanilabilecegini incelemektedir. Gerilla pazarlama kampanyalarinin olumlu karsilanmasini ve istemeden de olsa
kirginliga yol agmamasimi saglamak icin kiiltiirel duyarliliga ve yerel baglamin anlagilmasma duyulan ihtiyact
vurgulamaktadirlar. Gerilla savas: taktiklerinden esinlenen gerilla pazarlamasi, sinirli kaynaklarla 6nemli bir etki
yaratmay1 amagclayan stratejik ve yenilik¢i bir pazarlama yaklasimini temsil etmektedir. Siirekli ¢aba, yaraticilik ve
geleneksel olmayan stratejiler ile geleneksel reklamcilik arasinda bir denge gerektiren bir siirectir. Akademik
kaynaklardan alinan destek, gerilla pazarlamasinin etkinligini dogrulamakla kalmayip ayni zamanda uygulanmasi
icin kapsamli bir g¢erceve sunarak kiiltiirel acidan duyarli olmasini ve yerel baglamla uyumlu olmasini
saglamaktadir.

Gerilla pazarlama, alisilmigin disinda mekanlarda, sira dis1 yontemlerle, diisiik pazarlama harcamalariyla (bazen hig
ekstra yatirim yapmadan) en yiiksek geri doniigleri saglayan pazarlama faaliyetlerinin ve stratejilerinin bir araya
gelmesi olarak basitge tanimlanabilir (Milak ve Dobrini¢, 2017).

Bu etkili ve kii¢iik 6lgekli saldirilarla birlikte, fiyatlandirma stratejilerinde indirimler, piyasaya daha ucuz ancak
kalitesiz iiriinler sunma veya daha kaliteli ve pahali iiriinler sunma stratejileri, iiriin farklilagtirmasi, hizmet
stratejilerinde yenilikler (6rnegin, ev teslimati), tiiketicilerle dogrudan iletisim kurma, dagitim stratejilerinde
yenilikler ve etkinlikler, ilgi ¢ekici, sasirtic1 ve karsilagtirmali yogun reklam kampanyalari, iiriin yenilikleri, pazarda
hedef sasirtma, gegici olarak {irlinii piyasadan ¢ekme veya piyasaya yogun bir sekilde sunma gibi ¢esitli taktikler
kullanilabilir. Aym zamanda, sirketin Ol¢iisii degil, rakiplerin 6l¢egi de 6nemlidir. Pazarlama savasinda basarinin
anahtari, taktigi sirketten degil, rakiplere gore kurulmaktadir (Durmus, 2011).

Gerilla pazarlamasi, ¢atismaya yonelik paradigmanin en faydali ¢abasidir ve bu durumda bagarinin temel faktorii,
yerel halkin tiiketiciye giiven kazanmasidir; kaynaklar, {iretimin karliligina erismek igin dikkatli bir sekilde
kullamlir; giivenilir bilgi ve sabir, zamaninda etkili bir sekilde harekete gegmek igin gereklidir (ileri ve
Shamuratova, 2007).

Degisen ve ilerleyen pazar kosullarinda biiylik markalar arasindaki rekabet her gecen giin yeni pazarlama
taktiklerinin eklenmesine neden olmaktadir. Rekabet, teknik farkliliklar1 azaltmaya yonelik teknolojik
uygulamalarin yayginlagmasina yol agarken ayni zamanda hedef tiiketiciye ulasma stratejilerini gelistirmektedir.
Marka miicadeleleri, geleneksel pazarlama iletisim araglarmin diginda kullanilan ve bazen etik acidan elestirilen
alternatif pazarlama stratejileriyle de devam etmektedir. Giliniimiiz reklam ve pazarlama terminolojisinde, en
provokatif stratejilerden biri olan gerilla pazarlama da yer almaktadir (Farouk, 2012).

Gerilla pazarlama, markalarin pazarlama iletisim stratejilerine alternatif bir yaklasim sunan, riskli fakat kurnaz bir
taktiktir. Sponsorluk programlarinin yaygin olarak kullanildig1 pazarlama alaninda, gerilla pazarlama beklenmedik
ve sira dis1 yontemlerle dikkat ¢cekmeyi hedefler. Elestirilere ve hukuki sinirlamalara ragmen, bu taktik gizlice
uygulanmaya devam etmektedir (Nufer ve Bender, 2008). Gerilla pazarlama, uygulayan sirketler i¢cin mali agidan
diisiikk maliyetli bir segenek olarak degerlendirilirken 6zellikle biiyiik spor organizasyonlari ve sponsorlariyla ilgili
gizli gerilla fikirleri 6n plana g¢ikmaktadir. Bu yontem, markalarin siradanliktan siyrilarak dikkat cekici ve
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hatirlanabilir bir imaj olusturma amacin tasir. Hedef kitlenin ilgisini ¢ekmek ve rakiplerden farklilagmak igin sira
dis1 taktikler ve etkileyici stratejiler kullanilir. Gerilla pazarlama, yaraticiligi ve inovasyonu tesvik eden bir
yaklagim olarak pazarlama diinyasinda 6nemli bir yer tutmaktadir (Simsek, 2007).

2.2. Gerilla Pazarlama Amaci ve Onemi

Gerilla pazarlamanin temel amaci, bir markanin reklamini dikkat ¢ekici hale getirmek ve bunu yaparken masraflari
minimumda tutmaktir. Bu pazarlama stratejisi, adindan da anlagilacagi gibi gerilla savasgilarinin taktiklerinden
ilham alir ve dikkatleri bagka yonlere ¢cekmeye calisir. Gerilla pazarlama, sira dis1 ve etkileyici yontemlerle
dikkatleri dagitarak hedef kitlenin ilgisini ¢ekmeyi hedefler (Milak ve Dobrini¢, 2017). Bu taktikte, eglendirici,
sasirtic1, giildiiriicii ve son derece orijinal taktikler kullanilir. Ozellikle reklamlarda sira dis1 fikirler, yaratici
icerikler ve beklenmedik sunumlar, gerilla pazarlamanin vazgecilmez unsurlar arasindadir. Bu yaklasimin temel
amaci, markay1 rakiplerden farklilastirarak hedef kitlenin zihninde kalici bir iz birakmaktir. Gerilla pazarlama,
masraflarini minimize ederken markanin goriinlirliiglinii ve etkisini maksimum seviyeye c¢ikarmayi hedefleyen
etkili bir pazarlama taktigidir (Tek ve Ozgiil, 2008).

Gerilla pazarlamada temel amag, en yiiksek kar1 elde etmek icin en diisitk maliyeti saglamaktir. Geleneksel
pazarlama yaklagiminda, pazarlama igin para harcama anlayisi One ¢ikarken gerilla pazarlamada hayal giicii ve
yaraticilik 6n plandadir (McCormick ve Berger, 2019). Geleneksel pazarlama, "insanlara ne satabilirim?" sorusuyla
hareket ederken gerilla pazarlama, "miisteriye ne verebilirim?" sorusunu sorar. Geleneksel pazarlama, faturalara
odaklanirken gerilla pazarlama iligkilere odaklanir ve ka¢ kisiye ulasabildigini onemser. Gerilla pazarlama,
teknolojiyi sonuna kadar kullanirken geleneksel pazarlama detaylara pek 6nem vermez. Ancak gerilla pazarlama,
bilingaltina ve detaylara biiyiik 6nem verir. Ik temas amindaki kiyafet, konusma tarzi, ses tonu gibi unsurlarin
insanlar {izerinde 6nemli etkileri oldugunu bilir ve bu detaylar1 géz ardi etmez. Gerilla pazarlama, yaratici ve
etkileyici yontemlerle insanlari etkilemeyi ve markayi akillarda kalici hale getirmeyi amaglar (Simsek, 2007).

fletisim, teknoloji ve ekonomideki ilerlemeler, yeni ekonomi kavraminin ortaya ¢ikmasina ve buna bagl olarak
pazarlama kavramlarimin degisimine yol agmustir. Philip Kotler, bu gelismeleri eski ekonomi ve yeni ekonomi
olarak ayrarak su sekilde 6zetlemektedir (Kotler, 2011). Eski ekonomide, pazarlama ¢abalar1 daha ¢ok iiriin odakl
ve isletme merkezliyken, yeni ekonomide miisteri odakli ve iligski yonetimi 6n plandadir. Eski ekonomide iiriinlerin
fiyat1 ve isletmenin kar1 oncelikliyken, yeni ekonomide miisteri memnuniyeti ve degeri oncelikli hale gelmistir.
Eski ekonomide pazarlama faaliyetleri genellikle kitlelere yonelik yapilirken, yeni ekonomide bireysellestirilmis ve
kigisellestirilmis pazarlama stratejileri 6nem kazanmistir. Eski ekonomide isletmeler rekabet¢i avantajlarini
triinlerine dayandirirken, yeni ekonomide rekabet avantaji miisteri iliskileri, marka degeri ve yenilikgilik {izerine
kurulmustur. Bu doniisiimle birlikte pazarlama alaninda da yeni stratejiler, araclar ve yaklagimlar ortaya ¢ikmis ve
isletmeler, degisen pazarlama kavramlarma uyum saglamak i¢in siirekli olarak adapte olmak zorunda kalmustir
(Barisik ve Yirmibescik, 2006).

Pazarlama hedefleri eninde sonunda pazarlamayla varilmak istenen sonuglar hakkindaki bir bildirimden bagka bir
sey degildir. Pazarlama hedefleri, topyekiin is hedefleriyle ortiismeli ve onlar1 desteklemelidir. Tipki diger hedefler
gibi, pazarlama hedefleri de Olgiilebilir tiirden olmalidir. Hedefler, pazarlama planiin baslangi¢ noktasi, temel
taslaridir. Gerilla pazarlama saldirisinin ilk &gesi, hedefleri gz oniinde canlandirmaktadir. Iginde bulunulan yila,
onu izleyecek yillara iliskin ve ayrintilarma titizlik gdsterilmis kristalize bir vizyondur. Ozel bir etkinlik hakkinda
bir soru isareti dogdugunda, bu kristalize goriise uygun bigimde diizenlemeye gidilir; ana hedef, insanlart mutlu
kilmaktir. Pazarlama planmin yaratilmasinda, pazarlamanin eristirmesini istenilen yer ve getirecegi sonuglara
iliskin Ozgiin hedeflere odaklanilmalidir. Pazarlama plani, aym1 zamanda s6z konusu hedeflere erisilmesini
saglayacak eylemlerin de planidir. Burada 6n plana ¢ikan can alici soru, pazarlamanin sonucu olarak misterileri ve
adaylan tatmin edecek bir noktaya gelinmesi i¢in hangi 6zgiin eylemlere girisilmesi gerektigidir. Can alic1 sorunun
can alic1 yanit1 ise biitiin pazarlama iletigimi sonucunda ortaya ¢ikacak ‘eylem cagrisi’ olacaktir. Pazarlama hedefi,
belirli bir yilsonu kar tutar1 gibisinden biiyiik bir say1 olabilir. Ayda dort yeni miisteri gibisinden, daha kiiciik bir
say1 da olabilir. Ozgiin ve dl¢iilebilir olmalarina karsin, hedefler sirket kiiltiir ve egilimlerinin yalin birer agiklamasi
da olabilirler: belirli bir endiistride miisteri tatmini agisindan bir numara olmak gibi. Pazarlama hedefleri ayni
sekilde sirketinizin finansal hedeflerine uyacak kantitatif bi¢imlere de doniisebilir (Levinson ve Hanley, 2005).

Pazarlama deyimleriyle soyle siralanmistir (Inganga ve Kibe, 2023):

e Satis dolarlari,
e Yeni miisteri-iliski sayisi,
e Halkla iliskiler,
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Bilinirlik,

Reklam harcamasindaki yatirim gen doniisii,
Uriin ve hizmet bilesimi,

Pazar payi,

Satilan birim sayisi,

Miisterinin igindeki pay,

Satis doniisiim oranlart.

Hedef ne kadar benzersiz olursa, onu hayata gecirmek ve gergeklestirmek de o kadar kolaylasir. Gergek bir gerilla
pazarlamacinin, yelpazenin genis olmasina ragmen kendini tilketmemesi icin bir¢ok hedefe yonelmek yerine belirli
hedefleri belirlemesi gerektigi kabul edilmektedir. Hedef seciminde belirlenmesi gereken dogru sayi, belirli bir
zaman dilimi sonunda ‘mantikli’ (belirli bir esneklik payiyla) bir yliksek basar1 olasiligl saglamalidir. ‘Mantikls,’
‘zaman dilimi’ ve ‘bagart;” bunlarin tiimii de tarafinizdan belirlenmesi ve hem topyekin is hedeflerinize hem de
yonetim yiikiimliiliiklerinize uygun olmasi1 gereken unsurlardir. Hedef sayisinin gergek¢i olmasi da tek basina
yeterli degildir, ayn1 zamanda hedefler fiili olarak da gercek¢i olmalidir. Gergekei pazarlama hedefleri
olusturulmasi, pazarlama basarisini artiracaktir. Gerilla pazarlamacilar, siirecin dl¢limiinii saglayacak ve sasmaz
nirengi noktasina sahip bir yol yaratacak hedefler de belirleyebilirler. Boylesi bir c¢alisma, kara giden yolun
engebesiz olmasini da saglamaktadir (Levinson ve Hanley, 2005)

2.3. Gerilla Pazarlama Iletisim Araclar

Gerilla pazarlama, smirl biitgelerle maksimum etki elde etmeyi amaglayan yenilik¢i ve alisilmadik pazarlama
stratejilerini kapsar. Bu taktik, hedef kitle iizerinde kalict bir etki yaratmak igin geleneksel reklamcilik
yontemlerinin 6tesine geger.

Sokak Pazarlamasi: Sokak pazarlamasi, kamusal alanlarda yiiriitillen faaliyetleri igeren popiiler bir gerilla
pazarlama aracidir. Isletmeler sokak sanatiyla ugrasabilir, benzersiz enstalasyonlar kurabilir veya yoldan gecenlerin
dikkatini ¢ekmek i¢in canli etkinlikler gergeklestirebilir. Kozinets ve digerleri (2002) tarafindan yapilan bir
calismada vurgulandig iizere, sokak pazarlamasi markalarin siiriikleyici deneyimler yaratmasina olanak taniyarak
izleyicilerle daha giiglii bir duygusal bag kurulmasini saglar.

Viral Pazarlama: Sosyal medya ve diger ¢evrimici platformlardan yararlanan viral pazarlama, internet lizerinde
hizla yayilan igerikler yaratmayi amaglar. Kaplan ve Haenlein (2011), izleyicilerde yanki uyandiran ve onlari
icerigi aglartyla paylasmaya tesvik eden ilgi ¢ekici mesajlar olusturmanin 6nemini vurgulamaktadir.

Pusuda Pazarlama: Pusuda pazarlama, bir markanin sponsorluk {icreti O6demeden biiyiikk bir etkinlikle
iliskilendirilmesini icerir. Shank (1999) bu stratejinin nasil dnemli bir medya etkisi yaratabilecegini, ancak etik
kaygilar1 da beraberinde getirebilecegini tartigmaktadir.

Buzz Pazarlama: Vizilti ya da agizdan agiza yayilma yaratmak gerilla pazarlamanin temel hedeflerinden biridir.
Rosen (2000) kisisel tavsiyelerin giicliniin altim1 c¢izmekte ve tiiketicilerin geleneksel reklamlara kiyasla
arkadaglarinin ve ailelerinin goriislerine nasil daha fazla giivendiklerini vurgulamaktadir.

Deneyimsel Pazarlama: Bu yaklasim tiiketiciler i¢in unutulmaz deneyimler yaratmaya odaklanir. Schmitt (1999)
deneyimsel pazarlamanin markalarin hedef kitleleriyle daha derin bir diizeyde etkilesim kurmasini saglayarak giiclii
bir duygusal bag yarattigini belirtmektedir.

Isletmeler, bu gerilla pazarlama iletisim araglarindan yararlanarak, hedef kitlelerini cezbeden ve ses getiren etkili
kampanyalar olusturabilir ve tlim bunlar1 maliyet etkin bir sekilde gerceklestirebilir.

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

Oncelikli Hedefler: Oncelik tanima séz konusu olunca, insanlarm aklina hemen en 6nemli olan gelmektedir.
Glinlimiiziin hizla degisen ¢evresel kosullarinda, oyunun adi da artik aynm1 anda ¢ok is yapmak olmustur. Sonugta,
bir pazarlama ahtapotu olmak isteniyorsa; Ayni anda ¢oklu hedeflere yonelmek ve ¢ok sayida etkinligi bir arada
siirdlirebilmek bu diinyada oldugu gibi, gerilla pazarlama cennetinde de miimkiin olacaktir; odaklanilarak
kaynaklar1 degisen ve gelisen durumlara gore yonlendirmek kosuluyla. Giiniimiiz diinyasinda, ¢oklu hedeflere
erismeye yardime1 olacak araglara her zamankinden daha fazla sahip olundugu unutulmamalidir. Cep telefonlar, e-
posta, kisa mesaj, sesli posta ve yardimcilar sizlerin dumanla isaretlesen ya da tek hatli telgraf kullanan tek hedefe
kilitlenmis gegmisten daha verimli ve etkin olunmasini saglayacak araglardir.
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Odaklanma: Hedefleri tartisirken sik sik ‘odak’ ve ‘odaklanma’ soézciiklerini kullanmaktayiz. Odaklanmanizi
saglayabilecek yalnizca bir tek kisi vardir. O da sizden bagkasi degildir. Yolunuza devam etmek, hedefe varmanizi
saglayacak canliligi yaratmak ve kendinizi kabul ettirebilmek igin, oncelikle sorumlulugu iistlenmemiz
gerekmektedir. Gerilla pazarlama hedefleri, degisim ve degisiklikleri hep goz Oniinde tutmaktadir. Degisimler ve
degisiklikler piyasada da olabilir, ekonomide, teknolojide, miisteri taleplerinde ve hatta gerilla pazarlamacinin
kendi kisiliginde de olabilir. Kendinize 6zgiin, dlciilebilir, inanilabilir hedefler belirleyip de eylemlerinizi her giin
yeniden Ol¢iimlemeye basladiginizda, giindelik etkinlikleriniz de bu hedefleri yonetecek ve tam anlamiyla
destekleyecek konuma gelmektedir. Bunun sonucunda da yiikselttiginiz hedeflere erisme hiziniz ¢arpici bicimde
artarak basarinin giivencesi olan verimlilige erigilmektedir. Hizli basarilar, yavas olanlarindan iyidir. Gerilla
basarilar1 da odaklanilmis gerilla aligkanliklarindan kaynaklanir.

Girisimcilik: Gerilla Pazarlamada girisimcilerin birlesmeye odaklanmasi gerekmektedir. Pazarlama ¢abalari, iiretim
becerilerini, bilgiyi ve etkinligi arttirarak maliyetleri diisiirme hedefiyle siirekli olarak kullanilmali ve gerektiginde
diger isletmelerle kisa vadeli ve gegici bir sekilde paylasilmalidir. Bu sekilde is birligi yaparak gii¢ birligi
saglanabilir.

Zaman: Gerilla Pazarlamada, zaman biiylik bir oneme sahiptir. Zamanin etkili bir sekilde kullanilmasi, 6nceden
veya sonra ortaya ¢ikmama, zamana uyum saglama gereklidir. Internet ve teknolojideki ilerlemeler, Gerilla
Pazarlamay1 kolaylastirmaktadir. Kiigiik ve orta 6lgekli isletmeler (KOBI’ler) igin internetin kullamimi, bu
sirketlerin biiyiik isletmelerle ayni firsatlara sahip olmalarim saglamaktadir. Internet, iiriin ve hizmetlerin yerel,
ulusal ve uluslararas1 diizeyde en etkili ve maliyet acisindan en uygun sekilde pazarlanmasini saglamaktadir.
Interneti ve teknolojik unsurlar1 etkin bir sekilde kullanan sirketler, farkindalik yaratma ve farklilik ortaya koyma
imkanina sahiptir. Bu sayede, rekabet¢i pazarda 6n plana ¢ikabilmektedirler.

Internet: Internet ve teknolojideki ilerlemeler, Gerilla Pazarlamay: kolaylastirmaktadir. Kiiciik ve orta dlcekli
isletmeler (KOBI’ler) i¢in internetin kullanimi, bu sirketlerin biiyiik isletmelerle ayni firsatlara sahip olmalarin
saglamaktadir. Internet, iiriin ve hizmetlerin yerel, ulusal ve uluslararasi diizeyde en etkili ve maliyet acisindan en
uygun sekilde pazarlanmasini saglamaktadir. Interneti ve teknolojik unsurlari etkin bir sekilde kullanan sirketler,
farkindalik yaratma ve farklilik ortaya koyma imkanina sahiptir. Bu sayede, rekabet¢i pazarda on plana
¢ikabilmektedirler.

Reklam: Gerilla reklamciliginda ilk adim, reklamin amacini belirlemektir. Ardindan, amacimiz1 gergeklestirmenin
saglayacagi temel faydayr vurgulamak onemlidir. Reklamin dogrudan hedeflenen kitleyi iyi tanimlamasi, bu
kitlenin o6zelliklerine 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 fazlasin1 6grenmek i¢in merak uyandirmasi énemlidir.
Reklamin etkili olabilmesi i¢in yaratici ve etkileyici bir mesaj ile iletisim kurulmas: gerekmektedir.

Rekabet: Amerikali pazarlama uzmanlari, pazarlama ve rekabet konularinda, gerilla pazarlamay: kiiclik sirketler
icin bir "devlerin egemen oldugu diinyada" ayakta kalma stratejisi olarak degerlendirmektedir. Gerilla Pazarlama,
kiigiik isletmelerin kisith kaynaklarina ragmen biiyiik markalarla rekabet edebilmelerini saglayan bir taktik olarak
gorlilmektedir. Bu yaklasim, yaratici fikirler, diisiik maliyetli ¢oziimler ve hedef kitleye etkili sekilde ulasmay1
hedefler. Gerilla Pazarlama, biiyiik sirketlerin hakim oldugu pazarda fark yaratma ve ayakta kalma imkani sunar.
Bu strateji, kiigilik isletmelerin kaynaklarini en iyi sekilde kullanarak rekabet avantaji elde etmelerine yardimet olur.

2.4. Gerilla Pazarlama Avantajlan

Alisilmadik, yenilik¢i ve uygun maliyetli dogasiyla one ¢ikan gerilla pazarlama, hedef kitleleri {izerinde 6nemli bir
etki yaratmak isteyen isletmeler i¢in sayisiz avantaj sunar. Asagidaki tartisma, gerilla pazarlamanin akademik
referanslarla desteklenen c¢esitli faydalarini incelemektedir.

Maliyet Verimliligi: Gerilla pazarlamanin en 6nemli avantajlarindan biri maliyet etkinligidir. Genellikle dnemli
finansal yatirimlar gerektiren geleneksel reklam kanallarinin aksine, gerilla pazarlama stratejileri sinirh bir biitceyle
yiiriitiilebilir ve kii¢iik ve orta 6lgekli isletmeler (KOBI'ler) iin esit bir oyun alam saglar. Levinson (1984), "Gerilla
Pazarlama" adli ufuk acici kitabinda, kii¢iik isletmelerin genis kaynaklara ihtiyag duymadan 6nemli pazarlama
basarilar1 elde edebilecegini vurgulamaktadir.

Yaraticilik ve Yenilik¢ilik: Gerilla pazarlama yaraticilik ve yenilikgilikle gelisir, pazarlamacilari kaliplarin disinda
disiinmeye ve benzersiz, dikkat g¢ekici kampanyalar gelistirmeye tesvik eder. Kozinets ve digerleri (2002)
yaraticiligin, kalici izlenimlere ve gelismis marka hatirlana bilirligine katkida bulunan deneyimsel ve siiriikleyici
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marka karsilasmalar1 yaratmadaki roliinii vurgulamaktadir.

Gelismis Etkilesim: Gerilla pazarlama stratejileri genellikle hedef kitleyle dogrudan etkilesimi igerir, bu da daha
fazla katilim1 ve markayla daha kigisel bir baglantiy1 tegvik eder. De Pelsmacker, Geuens ve Van den Bergh (2007)
bu dogrudan etkilesimin daha gii¢lii duygusal tepkilere yol actigini ve sonucta pazarlama mesajinin etkinligini
artirdigint ileri siirmektedir.

Viral Potansiyel: Alisilmadik dogas1 goz Oniine alindiginda, gerilla pazarlamanin 6zellikle sosyal medya kanallar
araciligryla viral olma potansiyeli yiiksektir. Kaplan ve Haenlein (2011) paylasilabilir i¢erik yaratmanin 6nemini
tartisirken gerilla pazarlamanin benzersiz ve sasirtict unsurlarinin kullanicilar arasinda paylasilma olasiligini
artirdigini ve erisimini katlanarak artirdigini belirtiyor.

Marka Bilinirligi Olusturma: Gerilla pazarlama, sinirli pazarlama biitcesine sahip isletmeler i¢in bile marka
bilinirligi olusturmada 6nemli bir rol oynayabilir. Serrano ve Rivas (2019) gerilla pazarlama taktiklerinin nasil ses
getirebilecegini ve goriiniirligli artirarak markanin pazardaki varligimi olusturmaya ve giiglendirmeye yardimeci
olabilecegini arastirtyor.

Unutulmaz Deneyimler: Gerilla pazarlama, tiiketiciler i¢in unutulmaz deneyimler yaratarak markayla olumlu
iligskiler kurulmasini saglamay1 amaglar. Schmitt (1999) deneyimsel pazarlamanin, uzun vadeli miisteri sadakati ve
savunuculuguna katkida bulunan duygusal baglantilar yaratmadaki degerini vurgulamaktadir.

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

Kiiciik 6l¢ekli yapiya sahip olan gerilla pazarlama, esneklik acisindan avantaj saglar. Bu pazarlama stratejisi, hizl
bir sekilde degisen pazar kosullarina uyum saglayabilir. Ayn1 zamanda diisiik maliyetli bir yaklasim oldugundan,
kitlesel pazarlama biitcesi olmayan firmalar i¢in ideal bir segenektir. Gerilla Pazarlama, hedef pazari etkili bir
sekilde hedefleyen yontemlerle tasarlanmaktadir. Basit ve kullamimi kolay olmasi, bu stratejinin uygulanmasini
daha da kolaylastirir. Basitlik, karmasik siireclerin olmadigi, dogrudan hedeflenen amaca odaklanan bir yaklagimi
temsil eder. Gerilla Pazarlama, esneklik, diisiik maliyet, hedef odaklilik ve basitlik gibi 6zellikleriyle kiigiik
isletmelere rekabet avantaji saglar (Gedik, 2020).

Gerilla pazarlamanin sundugu temel avantajlardan biri, daha ¢esitli ve maliyet agisindan daha avantajli pazarlama
yontemlerine sahip olmasidir. Gerilla Pazarlamasi, yaklagik 100 farkli pazarlama ydntemi sunar ve bunlarin 62’si
tamamen {icretsizdir. Bu da geleneksel reklama dayali pazarlamaya kiyasla gerilla pazarlamanin 6nemli bir
avantajidir. Ayrica, geleneksel pazarlama genellikle miisteri goriislerine ve deneyimlerine dayanirken, gerilla
pazarlamasi1 farkli bir yaklasim sergiler. Gerilla Pazarlamasi, dogal bilimlere dayanan ve genellikle psikoloji,
fizyoloji ve NLP gibi yontemleri kullanarak insan dogasi hakkinda modern bilgiye dayanir. Gerilla pazarlamas,
ucuz ve tamamen licretsiz pazarlama faaliyetlerine odaklandigi igin genellikle klasik pazarlama ile birlikte
kullanilir. Geleneksel pazarlamada dogru olan unsurlar bulunur ve gerilla pazarlamasi da bu dogru unsurlan igerir,
hatta geleneksel pazarlama semalarmi daha etkili ve karli hale getirebilir. Gerilla pazarlamasi, klasik pazarlamanin
sagladign dogru igerigi icerir ve sonu¢ olarak daha etkili ve karli bir pazarlama stratejisi sunar (ileri ve
Shamuratova, 2007).

2.5. Gerilla Pazarlama Yontemleri

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 yaklasim siirpriz, yenilik ve mevcut kaynaklarin
akillica kullamilmasina dayanir ve benzersiz dogast ve etkinligi nedeniyle onemli bir akademik ilgi gérmiistiir.
Asagidaki boliimlerde, akademik referanslarla desteklenen gesitli gerilla pazarlama yontemleri incelenmektedir.

1. Pusuda Pazarlama:

Pusuda pazarlama, bir markanin resmi sponsor olmaksizin biiyilik bir etkinlikle iligskilendirilmesini igerir. Nufer ve
Biihler (2013) sirketlerin biiylik Olgekli etkinliklerin tanmitimindan yararlanmak i¢in pusuda pazarlamayi nasil
kullandiklarin1 ve maliyetin ¢ok altinda resmi sponsorlarla karsilastirilabilir bir goriiniirlik sagladiklarini
aciklamaktadir.
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2. Viral Pazarlama:

Bu gerilla pazarlama stratejisi, sosyal aglarda hizla yayilacak kadar ilgi ¢ekici icerik yaratmay1 amaglar. Kaplan ve
Haenlein (2011) viral pazarlamanin c¢evrimici kanallar aracilifiyla agizdan agiza iletisimin giliciinii nasil
kullandigim ve marka goriiniirliigiinii nasil katlanarak artirdigini tartigmaktadir.

3. Sokak Pazarlamasi:

Sokak pazarlamasi, kamusal alanlarda tanitim faaliyetleri yiiriitmeyi gerektirir. Bu yontem, Hughes ve Fill (2007)
tarafindan incelenmis ve trafigin yogun oldugu alanlarda dikkat ¢ekme, aninda etkilesim ve unutulmaz deneyimler
yaratma konusundaki etkinligini vurgulamistir.

4, Flash Mobs:

Flash moblar, kamuya acik alanlarda beklenmedik eylemler gerceklestiren organize insan gruplarini igerir. Kutz,
Schultz ve Roedder John (2012), flash mob'larin halkin ilgisini nasil ¢ektigini ve medyada nasil yer aldigim
vurgulayarak, dogrudan tanitilan markayla baglantili bir gdsteri sagladigini belirtmektedir.

5. Deneyimsel Pazarlama:

Bu yaklasim, siiriikleyici marka deneyimleri yaratmaya odaklanir. Schmitt (1999) deneyimsel pazarlamanin
duygusal baglar1 nasil gii¢lendirdigini, marka sadakatini nasil artirdigini ve tiiketiciler tizerinde nasil kalict bir etki
biraktigini agiklamaktadir.

6. Gizli Pazarlama:

Gizli pazarlama, bir {irliniin tiiketicilere, kendilerine pazarlama yapildiginin farkina varmadan tanitilmasin igerir.
Balasubramanian (1994) bu yontemin etik yonlerini tartismakta ve tiliketici direncini agmadaki etkinligine dikkat
cekmektedir.

7. Ortam Reklamciligi:

Ortam reklamciligi, reklamlan beklenmedik yerlere yerlestirerek cevreyi bir mecraya doniistiiriir. Karrh, McKee ve
Pardun (2003), ortam reklamciligimin daginikligi nasil kirdigin1 ve yeni yerlestirmeleriyle dikkati nasil ¢ektigini
arastirmaktadir.

8. Buzz Pazarlama:

Buzz pazarlama, bir marka hakkinda konugsmalar yaratmayi amaglar. Rosen (2009) influencer'larin ve marka
elcilerinin buzz yaratmadaki roliinii vurgulamakta ve kisisel tavsiyelerin nasil onemli bir agirhik tasidigim
belirtmektedir.

9. Tabandan Pazarlama:

Tabandan pazarlama, 6zel mesajlarla belirli bir nis kitleyi hedefler. Levinson (1984) bu yontemde topluluk
katiliminin 6nemini vurgulamakta ve gercek baglantilar yoluyla agizdan agiza iletisimi tesvik etmektedir.

10. Dublor Pazarlama:

Dublér pazarlama, dikkat ¢ekmek igin ciiretkar eylemler veya gosteriler gerceklestirmeyi igerir. Holt (2004),
dublorlerin geleneksel reklamciligr nasil bozabilecegini, bir vizilt1 yaratabilecegini ve bir markanin cesur kisiligini
nasil olusturabilecegini tartismaktadir.

Ozetle, 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,
ozellikle smirli biitgeye sahip isletmeler ig¢in uygulanabilir pazarlama ¢éziimleri sunmaktadir.

Gunimiizde, klasik pazarlama yontemlerinin etkinligini yitirdigi, tiiketici davranislarinin degistigi bir déonemde,
siirli bir biitgeye sahip olan ancak biiyiik hayalleri olan girisimciler i¢in gerilla pazarlama, ideal bir pazarlama
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stratejisi olarak degerlendirilmektedir. Ozellikle kiiciik ve orta dlgekli isletmelerde kullanilan gerilla pazarlama,
kiigiik ancak etkileyici ataklarla diger rakiplerin moralini bozmay1 ve piyasada kendine bir yer edinmeyi hedefler.
Bu strateji, sira dis1 fikirlerle dikkat ¢ekmeyi, rakiplerden farklilasmay1 ve tiiketiciye unutulmaz bir deneyim
sunmay1 amaglar. Gerilla pazarlama, yaraticilifi ve esnekligi bir araya getirerek, sinirli kaynaklarla biiyiik etki
yaratma potansiyeline sahiptir. Boylece kiiciik isletmeler, daha az maliyetle ve yaratici yaklasimlarla biiyiik
basarilar elde edebilirler (Arslan, 2009).

Gerilla pazarlama kavrami, kokenini 1980’lerin basinda ortaya ¢ikan ve son zamanlarda sik¢a adin1 duydugumuz
bir girisimden almaktadir. Bu kavramin kurucusu ve fikir babasi olan Levinson, Kaliforniya Berkeley
Universitesi'nde pazarlama dersleri verirken bir grup 6grencinin kendi isletmelerini kurmak istemeleri ve para
yatirmadan bir isletme nasil kurulabilecegi konusunda rehberlik istemeleri iizerine harekete ge¢mistir. Levinson, bu
talebi kargilamak amaciyla bir kitap Onerisinde bulunmus ve bu kitap, gerilla pazarlama felsefesinin temelini
olusturmustur. Gerilla pazarlama, sinirli kaynaklarla biiyiik etkiler yaratma fikri {izerine 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 énemli bir yer edinmesine vesile olmustur (Arslan, 2009; Kash
vd., 2009).

Onceki biitiin tanmimlardan daha farkli olarak ve biitiinlesik bir pazarlama yaklasimi olarak gerilla pazarlama;
pazarlama faaliyetleri sira dis1 olarak kaynaklar1 en ¢ok kullanarak en yiiksek etkiyi ortaya ¢ikarmak olarak da
tanimlanir. Gerilla pazarlama, diger tanimlardan ayrilarak biitiinlesik bir pazarlama yaklagimi olarak 6ne ¢ikar. Bu
pazarlama stratejisi, sira dis1 ve dogmatik olmayan bir sekilde kaynaklari en verimli sekilde kullanarak maksimum
etkiyi hedefler. Gerilla pazarlama, pazarlama karmasinda ¢apraz stratejilere yer verirken ayn1 zamanda aligilmadik
teknikleri kullanarak farkli bir pazarlama politikas1 benimser. Bu sayede, gelismis piyasa olanaklarini kullanarak
yeni yollar kesfeder ve rakiplerinden ayrigir. Gerilla pazarlamada tekrarlanan ve temel 6zellikleri bulunmasina
ragmen, bu yaklasimin esnekligi ve yaraticilig1 sayesinde her bir uygulama 6zgiin bir nitelik tagir. Bu 6zellikler bir
araya geldiginde, gerilla pazarlama diinyasinda kendine 6zgii bir yer edinir ve basariyla kullanildiginda etkileyici
sonuglar elde edilir (Wendland, 2016).

Alisilmanus
arsiz / kiskirtici
&

Geleneksel
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-
Bl Gerilla |wE Sasrtics
Virel E_Pazm'lnmm % i
| 2
Arashirma
Ucuz ! Etkili

Sekil 1: Gerilla Pazarlama Pusulasi
Kaynak: Nufer ve Bender, 2008.

Gerilla pazarlama pusulasinda goriildiigii iizere gerilla pazarlama odak noktasi olarak g6z Oniinde
bulundurulmaktadir.
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2.6. Gerilla Pazarlamada Yaraticihik

Gerilla pazarlama, tiiketicinin dikkatini ¢ekmek ve akilda kalic1 bir marka deneyimi yaratmak igin yaraticiliga ve
alisilmadik yontemlere dayanmasi nedeniyle bir pazarlama stratejisi olarak 6ne ¢ikmaktadir. Bu yontem genellikle
pazarlamacilarin kaliplarin disinda diisiinmelerini ve iirlin ya da hizmetlerini tanitmak icin yenilik¢i ¢oziimler
gelistirmelerini gerektirir. Asagida, gerilla pazarlama yaraticiliginin akademik referanslarla desteklenen cesitli
yonlerini ele aliyoruz.

1. Yenilikcilik ve Alisilmadikhk:

Gerilla pazarlama, geleneksel pazarlama yontemlerinden sapan yenilik¢i ve alisilmadik taktiklerle gelisir. Gerilla
pazarlamanin onciisii Levinson (1984), kiigiik isletmelerin biiyiik isletmelerle rekabet edebilmek icin yaratici ve
diisitk maliyetli stratejiler kullanmasi gerektigini vurgulamaktadir. Bu yenilik¢i yaklasim genellikle tiiketicilerde
yanki uyandiran benzersiz ve akilda kalic1 kampanyalarla sonuglanir.

2. Unutulmaz Deneyimler Yaratmak:

Gerilla pazarlamanin temel amaglarindan biri de tiiketiciler i¢in akilda kalici deneyimler yaratmaktir. Schmitt
(1999) deneyimsel pazarlama kavramini tartisirken, ilgi ¢ekici ve siiriikleyici marka deneyimleri yaratmanin nasil
kalic1 izlenimlere ve daha giiglii marka baglantilarina yol acabilecegini vurgulamaktadir.

3. Stnwrli Kaynaklardan Yararlanma:

Gerilla pazarlama o6zellikle simirli kaynaklara sahip kiiclik isletmeler i¢in gecerlidir. Gilmore (2007), kiiciik
firmalarin etkili gerilla pazarlama kampanyalar1 gelistirmek i¢in yaraticiliklarindan nasil yararlanabileceklerini
arastirmakta ve finansal kaynak eksikliginin etkili pazarlamaya engel olmadigin1 géstermektedir.

4. Alsumadik Alanlarda Dikkat Cekmek:

Gerilla pazarlamasi genellikle alisilmadik alanlarda gergeklesir ve tiiketicinin dikkatini beklenmedik sekillerde
ceker. Kavaratzis ve Ashworth (2005) kentsel alanlarin gerilla pazarlama igin nasil bir arag olarak
kullanilabilecegini ve kamusal alanlarin marka hikayesi anlatma mekanlarima nasil donistiiriilebilecegini
incelemektedir.

5. Agizdan Agiza Iletisim ve Viralite Olusturma:

Gerilla pazarlamasimin yaratici dogasi, onu Ozellikle agizdan agiza iletisim ve viralite yaratmaya elverigli
kilmaktadir. Kaplan ve Haenlein (2011) sosyal medyanin viral pazarlamay1 kolaylastirmadaki roliinii tartigirken,
yaratici igerigin ¢cevrimici aglarda nasil hizla yayilabildigini ve kampanyanin erigsimini nasil artirdigini belirtiyor.

6. Marka Imajimin Gelistirilmesi:

Gerilla pazarlamasindaki yaraticilik bir markanin imajini gelistirmeye de katkida bulunabilir. Kozinets ve digerleri
(2010) markalarin gerilla pazarlamay1r havali ve keskin bir imaj yaratmak i¢in nasil kullanabilecegini ve
titketicilerin 6zgiinliik ve benzersizlik arzusuna nasil hitap edebilecegini aragtirmaktadir.

7. Tiiketici Direncinin Ustesinden Gelmek:

Gerilla pazarlamanin yaratici taktikleri, tiiketicinin reklama kars1 direncinin iistesinden gelmeye yardimci olabilir.
Balasubramanian (1994) reklam siipheciligi kavramini tartisirken, geleneksel olmayan reklam yontemlerinin
titketicilerin savunmalarini nasil agabildigini ve markanin daha olumlu algilanmasina yol agtigini belirtmektedir.

8. Etkilesimi ve Katilimi Artirma:

Birgok gerilla pazarlama kampanyasinin interaktif dogasi tiiketicilerin katilimmi tesvik eder. Pine ve Gilmore
(1999) katilimer deneyimler yaratmanmn degerini vurgulamakta ve bu katilimin tiiketici-marka iliskisini nasil
derinlestirebilecegini belirtmektedir.
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9. Duygusal Baglar: Tegvik Etmek:

Gerilla pazarlamasindaki yaraticilik, marka ile tiiketici arasindaki duygusal baglar1 gii¢lendirebilir. Thomson,
Maclnnis ve Park (2005) marka bagliligi kavramim inceleyerek duygusal olarak yanki uyandiran pazarlamanin
nasil daha gii¢lii sadakat ve savunuculuga yol agabilecegini vurgulamaktadir.

10. Siirdiiriilebilirlik ve Sosyal Sorumluluk:

Baz1 gerilla pazarlama kampanyalari siirdiiriilebilirlik ve sosyal sorumlulugu tesvik etmek igin yaraticiliktan
yararlanir. Peattie ve Peattie (2003) pazarlamanin sosyal degisimdeki roliinii tartismakta ve yenilik¢i kampanyalarin
sosyal ve gevresel konularda nasil farkindalik yaratip harekete gegilmesini saglayabilecegini belirtmektedir.

Gerilla pazarlamanin temelinde yaraticilik yatmakta, yenilikg¢iligi tesvik etmekte, unutulmaz deneyimler yaratmakta
ve markalar ile tiiketiciler arasinda derin baglar kurmaktadir. Alisilmadik taktikler ve risk alma istegi sayesinde
gerilla pazarlama, kaynak sinirlamalarinin {istesinden gelmede ve tiiketicinin dikkatini ¢ekmede yaraticiligin
giiciinii gostermektedir. Birgok yonetici, Urettikleri iirlin veya hizmet igin yaraticiligin gereksiz oldugunu veya
yaraticiligin sadece kreatif sektorlerle ilgili oldugunu diisiinme egilimindedir. Ancak, iiretilen iiriin veya hizmetin
siradanligi, onun siradan bir sekilde yapilabilecegi anlamina gelmez. Yaraticilik, iiretim, tanitim, satis ve satig
sonrast agsamalarmin tamaminda gereklidir. Bir isletme, piyasada oncii olmak, rakiplerinden énde olmak ve daha
fazla kar elde etmek istiyorsa mutlaka yaratict olmalidir. Son zamanlarda gerilla pazarlama, ¢arpici gorseller veya
sira dist fikirler bulma gibi algilanmaya baslanmis olsa da aslinda tiim bu siiregleri kapsayan bir yaraticilik
faaliyetidir. Gerilla pazarlama, isletmenin pazarlama stratejilerini yaratict bir sekilde kullanarak one ¢ikmasini,
etkileyici sonuclar elde etmesini ve rakiplerinden ayrismasini saglar. Bu nedenle, gerilla pazarlama sadece bir trend
degil, isletmenin basarisi i¢in gerekli olan kapsamli bir yaraticilik faaliyetidir (Farouk, 2012; Gedik, 2020).

2.7. Gerilla Pazarlamada Girisimci

Gerilla pazarlamasinda girisimcinin basarisi igin belirli noktalar 6zellikle 6nem tagimaktadir. Bu baglamda, gerilla
girigsimci birlesmeye odaklanmalidir, ¢iinkii pazarlama ¢abalariyla iiretim becerilerini, bilgiyi ve etkinligi artirarak
maliyetleri diistirebilir ve gerektiginde diger isletmelerle kisa siireli ve gegici is birlikleri yapmayi bilmelidir
(Inganga ve Kibe, 2023).

Ayni zamanda, stresi bir Olgiit olarak kullanmali ve stres hissettigi durumlarda bir seylerin yanlis gittigini fark
etmelidir. Diizenlemeler, stresin kaynagini ortadan kaldirmaya yonelik olarak yapilmalidir ve isletme yipratici bir
telag icinde olmamali, bunun kaliteyi etkilemesine izin vermemelidir. Calisma takviminde ¢alisma zamani kadar
serbest zaman1 da énemsemeli ve planlama konusunda dikkatli olmalidir. Gerilla girisimei, nerede bulundugunu,
nereye gidecegini ve nasil basarili olacagmi iyi hesaplamalidir. Gegmisi degerlendirmeli, gelecege agik olmali,
ancak giinliik islere odaklanmalidir. Degisime uyum saglayabilme yetenegine sahip olmali, esneklik ve gelisme i¢in
acik olmali ve biiyiimeden ziyade sonuglara, karliliga, dengeye ve kaliteye 6nem vermelidir. Siirekli 6grenmeyi
hedeflemeli, giivenilir olmal1 ve ¢evresine giiven duymalidir. Isine olan sevgi ve heyecanim calisanlarina hatta
miisterilerine yansitmalidir, bdylece isletme basarisin1 daha da artirabilir (Ileri ve Shamuratova, 2007).

Kiigiik olgekli firmalarin sinirh reklam biitgeleriyle biiyiik firmalarla rekabet etmelerini saglayan gerilla pazarlama
yontemi, alisilmigin disinda stratejilerin beklenmedik yerlerde ve zamanlarda uygulanmasina dayanir. Temel hedef,
geleneksel pazarlama yontemleriyle aynmidir: {irlinleri, hizmetleri ve markalar1 hedef kitle tarafindan taninir hale
getirmektir (Levinson ve Hanley, 2005) Ancak gerilla pazarlamanin kendine 6zgii bir hedefi vardir ve bu da
minimum harcamayla maksimum fayda elde etmektir. Bu yontem, yaratici fikirlerin ve etkileyici taktiklerin
kullanilmasiyla biiyiik etki yaratmayi amaclar. Biiylk biit¢eler yerine yaraticiliga ve stratejiye dayanir, boylece
sinirli kaynaklarla bile dikkat ¢ekici sonuglar elde edilebilir. Gerilla pazarlama, yenilik¢i yaklagimlarla tiiketicilerin
dikkatini ¢eker ve markalarin 6ne ¢ikmasimi saglar (Akyildiz, 2007).

Gerilla pazarlama, biiyiik hayalleri olan ancak smirli bir biitceye sahip olan girisimciler i¢in Onerilen bir pazarlama
teknigidir. Bu yontemi uygulamak igin belirli kisilik 6zellikleri énemlidir. Ilk olarak, sabirli olmak gerekmektedir.
Gerilla pazarlama stratejileri zaman alabilir ve sonuglart hemen gdrmek miimkiin olmayabilir. Duyarlilik da
onemlidir ¢iinkii tiiketicilerin ihtiyaglarina ve isteklerine duyarli olmak, onlarin dikkatini ¢ekmek igin dogru
yaklagimi bulmay1 saglar (Kaslh vd., 2009).

Inatgilik da gerilla pazarlama igin gereken bir 6zelliktir. Engellerle karsilasabilir ve zorluklarla miicadele etmeniz
gerekebilir, bu nedenle pes etmek yerine kararlilikla ilerlemek 6nemlidir. Enerjik olmak da basarili bir gerilla
pazarlamaci i¢in gereklidir. Yaratici fikirler liretmek, ¢esitli projeleri yonetmek ve hizli hareket etmek igin enerjiye
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ihtiyag vardir (Ay ve Unal, 2002).

Yaraticilik, gerilla pazarlamada 6ne ¢ikmak i¢in temel bir 6zelliktir. Sira disi fikirlerle tiiketicilerin ilgisini gekmek
ve akilda kalici anlar yaratmak 6nemlidir. Coémertlik, miisterilere deger vermek ve onlara ekstra deger sunmak igin
gereklidir. Ozellikle simirli kaynaklarla ¢alisan kiiciik isletmeler icin, miisteri memnuniyetini saglamak ve sadakat
olusturmak biiyiik 6nem tasir (Arslan, 2009). Son olarak, degisime acgik olmak gerekmektedir. Pazarlama alaninda
stirekli olarak degisen trendlere ve teknolojilere uyum saglamak 6nemlidir. Gerilla pazarlama stratejileri degisime
ayak uydurabilmek ve siirekli olarak yenilik¢i yaklagimlar gelistirmek {lizerine kurulmustur (Wendland, 2016).

Glinlimiizde, gerilla pazarlama yontemi sadece kiiclik isletmeler i¢in degil, biiyiik sirketler tarafindan da
benimsenmektedir. Markalar, akilda kalic1 ve ilgi ¢ekici anlar yaratmaya calisarak tiiketicilerin ilgisini ¢ekmeyi
hedeflemektedir. Gerilla pazarlama, yaratict ve etkileyici stratejilerle tiiketicilerin birbirlerine anlatmak
isteyecekleri deneyimler sunmay1 amaglamaktadir (Durmus, 2011).

2.8. Gerilla Pazarlama ve Zaman

Gerilla pazarlamada zamanlama biiyiik bir 6neme sahiptir. Zamanin etkin bir sekilde kullanilmasi, gereksiz zaman
kaybinin 6nlenmesi ve hedefe ulasmanin zamaninda gerceklesmesi gerekmektedir. Bu konuda bazi oneriler
bulunmaktadir (Nufer ve Bender, 2008).

Ik olarak, pazarlama siirecinin tamamlanmadan ¢ok erken bir sekilde ortaya ¢ikmak basarisizlik getirebilir. Pazara
giris i¢in hazir olunmadan yapilan erken hamleler, beklentileri erken uyandirarak hayal kirikligina yol agabilir.
Pazar giris siirecinde gazete ve televizyon haberlerinin uygun zamanlamasi biiyiik fayda saglayabilir. Tiiketicinin
talepleri, siparisleri, sorunlar1 veya sikayetleri hizli bir sekilde yanitlanmalidir. Giiniimiizde tiiketiciler igin zaman
daha da degerli hale gelmistir. Ancak hizli hareket ederken kalite ve ekonomi unsurlarinin géz ardi edilmemesi
gerekmektedir. Hedeflenen tele-pazarlama ¢abalarinin basarili olmasi i¢in dogru zamanlarin belirlenmesi 6nemlidir.
Postalarin uygun giinlerde (sal1, garsamba, persembe gibi) ulastirilmasi, hafta basi veya hafta sonu yogunlugundan
kacinmaya yardimci olacaktir (Gedik, 2020).

Giincel olaylan takip etmek, sektdrdeki gelismeleri gozlemlemek ve uygun ¢oziimleri hizla sunabilmek de biiytik
onem tagsir. Kisith bir biitgeyle yogun rekabet altinda basarili olabilmek i¢in dikkatli olmak ve digerlerinden daha
hizli hareket etmek gerekmektedir. Sonug olarak, gerilla pazarlamada zamanlama stratejik bir faktordiir. Dogru
zamanlama, pazarlama c¢abalarinin etkisini artirmak ve hedef kitleye en uygun zamanda ulasmak icin gereklidir. lyi
bir gozlem yetenegi, hizli tepki verme ve giincel olaylar1 takip etme bu siirecte 6nemli avantajlar saglar. Basarili bir
gerilla pazarlamaci, zamani1 dogru kullanarak sinirli kaynaklarla rekabet avantaji elde edebilir (Yiiksekbilgili,
2011).

2.9. Gerilla Pazarlama Geleneksel Pazarlamadan Farkhihiklar:

Gerilla pazarlama ve geleneksel pazarlama arasinda birg¢ok farklilik bulunmaktadir. Gerilla pazarlama ile geleneksel
pazarlama arasindaki bazi 6nemli farkliliklar su sekildedir (Behal ve Sareen, 2014; Isaac, 2014; Chionne ve
Scozzese, 2014):

Yaklagim ve Strateji: Geleneksel pazarlama, genellikle daha planli, uzun vadeli ve daha biiyiik biitceler gerektiren
bir stratejiye dayanirken, gerilla pazarlama daha sira disi, yaratici ve siirprizlere dayali bir yaklasimi benimser.
Gerilla pazarlama, diigiik maliyetlerle maksimum etki yaratmay1 hedeflerken, geleneksel pazarlama daha geleneksel
kanallar1 ve yontemleri kullanir.

Biitce: Geleneksel pazarlama genellikle biiyiik biit¢eler gerektirirken, gerilla pazarlama kiigiik ve sinirlt biitgelerle
calismay1 hedefler. Gerilla pazarlama, yaratici fikirler ve diisiik maliyetli taktiklerle biiyiik etki yaratmay1 amaclar.

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 gerceklestirir.

Etkilesim ve Katilm: Geleneksel pazarlama genellikle tek yonlii iletisimi benimserken, gerilla pazarlama,
misterilerle etkilesime gegmeyi, onlarin katilimimni tesvik etmeyi ve markay1 deneyimlemelerini saglamay1 amaglar.
Gerilla pazarlama, tiiketiciye dokunarak, duygusal bag kurarak ve unutulmaz deneyimler sunarak etkilesimi
artirmay1 hedefler.
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Siireklilik ve Periyodiklik: Geleneksel pazarlama genellikle siirekli bir strateji ve uzun vadeli kampanyalar
gerektirirken, gerilla pazarlama daha periyodik ve anlik ataklara dayanmir. Gerilla pazarlama, beklenmedik anda
ortaya ¢ikarak dikkat ¢cekerken, geleneksel pazarlama daha uzun siireli ve siirekli bir varolus stratejisi izler.

Demografik Hedef: Geleneksel pazarlama genellikle genis kitlelere ulasmay1 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, sasirtic1 ve ilging fikirlerle miisteriyi etkilemeyi hedefler. Gerilla pazarlama, sira dis1 ve unutulmaz
deneyimler yaratarak miisterinin dikkatini cekmeyi ve markay akilda kalic1 hale getirmeyi amaglar.

Esneklik ve Hiz: Geleneksel pazarlama genellikle daha biirokratik ve uzun siireclere 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.

Olcek: Geleneksel pazarlama genellikle biiyiik 6lgekli sirketlerin tercih ettigi bir stratejidir, ¢iinkii daha biiyiik
biitgelere ve kaynaklara ihtiya¢ duyar. Gerilla pazarlama ise kiiciik ve orta 6lgekli isletmelerin yani sira girisimciler
icin daha erisilebilir ve uygulanabilir bir yontemdir. Kiiciik 6lgekli isletmeler, yaratici fikirlerle biiyiik etki yaratma
sans1 bulurlar.

Gerilla pazarlama ve geleneksel pazarlama arasindaki bu farkliliklar, isletmelere farkli secenekler sunar. Gerilla
pazarlama, smirli kaynaklarla biiyiik etki yaratmayi hedeflerken, geleneksel pazarlama daha genis kitlelere
ulasmay1 amaglar. Isletmeler, hedeflerine, biitcelerine ve hedef kitlelerine uygun olan stratejiyi segerek pazarlama
faaliyetlerini planlamalidir (Inganga ve Kibe, 2023).

Bir gerilla pazarlama stratejisinin basariya ulasmasi i¢in bes agamali bir siire¢ izlenmelidir. Bu asamalar, gerilla
tanitim saldirisinin etkili bir sekilde uygulanmasini saglar ve basar1 sansimi artirir. Asagida, bir gerilla tanitim
saldirisinin beg asamasi verilmistir (Goksel, 2007):

Yaratic1 Bir Unsurla Haber Oykiisii Olusturma: Basarili bir gerilla tamtim saldirisi igin dikkat gekici bir unsur
etrafinda bir haber Oykiisii gelistirilir. Bu unsurlar, sira dis1 fikirler, ilging olaylar veya olaganiistii tiriin 6zellikleri
olabilir. Bu haber oykiisii, hedef kitleyi etkileyecek ve ilgisini ¢cekecek sekilde tasarlanmalidir.

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

Basinin ilgi Odag Olmay: Saglama: Haber dykiisiiniin basin kuruluslari tarafindan ilgi gérmesi ve yaymlanmasi
icin ¢aba sarf edilmelidir. Basin toplantilar1 diizenlemek, medya iligkileri kurmak ve basin mensuplariyla iletigim
kurmak, haberin medyada yer almasini saglamak i¢in 6nemli adimlardir.

Medya Iliskileri Kurma: Gerilla pazarlamada medyadaki kap1 bekgileriyle iliski kurmak biiyiik 6nem tasir.
Gazeteciler, editorler ve diger medya profesyonelleriyle baglanti kurmak, haberin yayinlanma sansini artirir ve
medya kapsamini genisletir. Medya iligkileri, haberlerin yayilmasini hizlandirir ve tanitimin etkisini artirir.

Siirekli Bilgi Saglama ve Sonraki Saldiriya Hazirhk: Gerilla pazarlamada basarili olmak i¢in siirekli olarak web
siteleri ve diger elektronik ortam araglar {lizerinden giincel bilgi saglanmalidir. Bu, miisterilerin ve medyanin
stirekli ilgisini canli tutar. Ayn1 zamanda, bir sonraki gerilla saldirisini planlamak ve uygulamak igin siirekli olarak
yeni fikirler tiretilmeli ve hazirliklar yapilmalidir.

Bu bes asama, gerilla pazarlama stratejisinin basartya ulasmasin saglar. Inovatif fikirlerin gelistirilmesi ve yaratici
unsurlarin kullanilmasi, bir sirketin dikkat ¢ekici bir haber Gykiisii olusturmasina yardimci olur. Bu o6ykd,
hedeflenen basin kuruluslarina uygun bir sekilde ambalajlanmali ve basiin ilgi odagi haline gelmelidir. Medya
iligkilerinin kurulmasi, haberin yaymlanma sansini artirirken, siirekli olarak giincel bilgi saglamak ve bir sonraki
gerilla saldirisina hazirlanmak da 6nemlidir. Gerilla pazarlama stratejisi, sinirlt bir biitgesi olan sirketlere biiyiik
firsatlar sunar ve rekabetin Oniine gegmek igin etkili bir yol sunar. Bu asamalarin dogru bir sekilde uygulanmasi,
sirketin marka bilinirligini artirir, tiiketici ilgisini ¢eker ve hedeflenen basariy1 elde etmesine yardimer olur. Gerilla
pazarlama, yaraticilik, strateji ve zamanlamay:1 birlestirerek, sirketlere biiyilk potansiyel saglayan etkili bir
pazarlama yaklasimidir.

Journal of Synthesis Academic Research 2023, Special Issue @ [0[S]0)
99




@ DO Refereed & Index & Open Access Journal sentezacademic.com 2024

2.10. ilgili Arastirmalar

Gerilla pazarlama ve satig stratejilerinin karsilikli bagimliligi akademide ve uygulamada genis capta arastirilmastir.
Akademisyenler ve uygulamacilar, gerilla pazarlama taktiklerinin satiglar1 nasil basarili bir sekilde artirabilecegini
ve pazarlama kampanyalarinin genel hedefleriyle nasil uyum saglayabilecegini arastirarak bu iliskinin niianslarini
incelemislerdir.

Levinson (1984), ufuk agici caligmasinda gerilla pazarlamanin yenilikgi stratejisini anlamak icin temel
olusturmaktadir. Levinson, gerilla pazarlamanin yalnizca bir dizi taktikten ibaret olmadigini, beceriklilik, ¢eviklik
ve tiliketici psikolojisini derinlemesine anlamay1 gerektiren bir zihniyet oldugunu ileri siirmektedir. Baltes'in
aragtirmasi, satiglarin artmasma ve miisteri sadakatinin ylikselmesine yol acan unutulmaz marka deneyimleri
yaratmak i¢in aligilmigin diginda yaklagimlar kullanmanin 6nemini vurguluyor.

Baltes ve Leibing (2008) tarafindan yiiriitiilen bir ¢aligmada, gerilla pazarlamanin tiiketici davranislarini
sekillendirmedeki ve satin alma kararlarimi tetiklemedeki etkinligi arastirilmistir. 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. Kotler ve
Keller'a (2016) gore, tiiketicileri benzersiz ve beklenmedik marka etkilesimleriyle mesgul etmek olumlu satig
sonuglarina yol agmaktadir. Geleneksel akademik yapiya ve stil kilavuzlarina bagli kalmanin yam sira dilbilgisel
dogrulugu saglamak da ¢ok dnemlidir. Konuya 6zgii kelime dagarcigi kullanarak hassas kelime secimi de tavsiye
edilmektedir.

Kotler ve Keller'e (2016) gore, tiiketicileri benzersiz ve beklenmedik marka etkilesimleriyle mesgul etmek olumlu
satis sonuglarma yol agmaktadir. Oznel degerlendirmelerden kaginmak ve degerden bagimsiz bir dil kullanirken
mantiksal bir bilgi akisina sahip basit climleler kullanmak 6nemlidir. Teknik terim kisaltmalar1 her zaman
acgiklanmali, dil resmi kalmali ve gereksiz jargondan arindirilmalidir. Yazarlar, gerilla pazarlamanin geleneksel
yontemleri destekleyici bir unsur olarak islev gordiigii 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.

Ayrica Hughes (2005) gerilla pazarlamanin maliyet etkinligini ve kiiclik igletmelerin daha biiylik rakipleriyle
rekabet edebilmek ve pazarda giiclii bir yer edinebilmek i¢in bu stratejilerden nasil yararlanabilecegini ele
almaktadir. Calismanin genelinde kullanilan teknik terim kisaltmalar ilk kullanildiklarinda agiklanmaktadir. Yazar,
gerilla pazarlamanin oyun alanini nasil diizlestirebilecegini ve kitleleri hedeflemek ve satislart artirmak igin nasil
uygun maliyetli araglar saglayabilecegini vurgulamaktadir. Tutarli atiflar ve agik bigimlendirme akademik
standartlara uygundur. Gerilla pazarlama ve satis stratejileri tizerindeki etkilerine adanmis ¢alismalar kiilliyati, bu
yontemin dogasinda bulunan devrim niteligindeki olasiliklarin altin1 ¢iziyor. Yaratici, hazirliksiz teknikler kullanan
ve miisteri davranislar1 konusunda keskin bir farkindaliga sahip olan sirketler, gerilla pazarlama taktiklerini basarili
bir sekilde uygulayabilmekte, satig cabalarini siisleyebilmekte ve son derece ¢ekismeli ticari iklimde kalici olan
silinmez marka etkilesimleri yaratabilmektedir.

Sethi ve Sisodia (2016) gerilla pazarlamanin psikolojik temellerini aragtirarak, etkinliginin miisterilerle duygusal
baglar kurma kapasitesine dayandigim iddia etmektedir. Gerilla pazarlamanin geleneksel olmayan dogasinin,
tiikketicilerin reklama kars1 dogustan gelen isteksizligini asmaya g¢alistigini, markalarin bir baglanti kurmasini ve
giiven gelistirmesini sagladigini vurgulamaktadirlar. Bu iddiaya gore, tiiketiciler duygusal bag kurduklar
markalardan daha fazla satin alma egiliminde olduklarindan, giivenin satislar1 artirmada hayati bir rol oynadigina
inanilmaktadir.

Ayrica Nufer (2013) gerilla pazarlamanin etkinlik pazarlamasi baglaminda kullanimimi tartismaktadir. Gerilla
taktiklerinin etkinliklerin ve aktivasyonlarm etkinligini nasil artirabilecegini ve bunlar etkili satis tesvik
mekanizmalar1 haline getirebilecegini Orneklendirmektedir. Gerilla pazarlamasi, marka mesajimin izleyiciler
tarafindan alinmasmi ve igsellestirilmesini saglamak i¢in siiriikleyici ve etkilesimli deneyimlerden yararlanarak
satin alma olasiliklarini artirir.

Brown (2009) sosyal medyanin gerilla pazarlama kampanyalan iizerindeki gii¢lendirici etkisini aragtirmaktadir.
Yazar, sosyal medyanin bulasici erisimi sayesinde gerilla taktiklerinin genis bir erisim ve etkilesim elde etmek igin
elverisli bir platform buldugunu 6ne siirmektedir. Yazar, sosyal medyadaki gerilla kampanyalarindan kaynaklanan
viziltilarin genellikle tiiketici merakini ve satin alma niyetini artirmasi nedeniyle bunun gercek satig sonuglarina
dondstiigiinii iddia ediyor.
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Gerilla pazarlama ve satig taktikleri iizerine yapilan giincel arastirmalar, bu yontemin ¢ok yonlii unsurlarini ortaya
koyuyor. Gerilla pazarlama ¢ok yonliiliigiinii ve tiiketici davraniglari, etkinlikler ve dijital platformlar iizerindeki
etkisini gostererek satis cabalarini gelistirmek isteyen markalar icin deerli bir arag haline geliyor. Isletmeler,
gerilla pazarlamanin ilkelerini kavrayip bunlardan faydalanarak tiiketicilerle baglanti kuran, katilimi tesvik eden ve
nihayetinde finansal performanslarini artiran ilgi ¢ekici kampanyalar tasarlayabilir.

Ramirez (2017), gerilla pazarlamanin marka topluluklari olusturma ve miisteri sadakatini artirma islevine iliskin
elestirel bir inceleme gerceklestirmistir. Calisma, gerilla pazarlamanin sadece anlik satislar elde etmekle sinirl
olmadigi, bunun yerine saglam ve bagl bir tiiketici tabani olusturarak markanin uzun vadeli yasayabilirligini
destekledigi sonucuna varmaktadir. Gerilla pazarlama kampanyalari, paylasilan deneyimler yaratarak ve tiiketici
katilimin1 kolaylagtirarak tiiketici sadakatini tegvik etmekte ve yasam boyu degeri artirmaktadir.

Tiiketiciler arasindaki bu aidiyet duygusu, Thomas ve Akbar (2018) tarafindan incelendigi iizere, e-ticaret
satiglari1  artirmak i¢in ¢evrimigi ortama uyarlanabilen gerilla taktikleriyle elde edilmektedir. Yazarlar,
paylasilabilir ve viral igerik olusturmanin 6nemini vurgulayarak, gerilla pazarlamasiin etkinliginin, ¢evrimigi
aligveriste daha biiyiik etkiye sahip olan agizdan agiza iletisim ve akran tavsiyelerinden yararlanma kapasitesinde
oldugunu belirtmektedir. Markalarin her miisteri temas noktasinda tutarliligini ve ilgi ¢ekici varligini giivence altina
almak icin gerilla pazarlamay1 dijital satis taktiklerine dahil etmeye yonelik bir model sunmaktadirlar.

Robinson ve Stubbs (2014) gerilla pazarlamayla ilgili etik sorunlar1 ortaya koymaktadir. Pazarlamacilari, gerilla
kampanyalarinda 6zgiinliik ve aldatma arasindaki hassas denge konusunda uyarmaktadirlar. Bu tiir kampanyalarda
seffaflia oOncelik verilmesi tavsiye edilmektedir. Yazarlar, bu tiir pazarlamanin satig ve ilgi yaratabilmesine
ragmen, marka ile miisteri tabani arasindaki giiveni asla tehlikeye atmamasi gerektiginin altin1 ¢cizmektedir. Gerilla
pazarlamasinda etik uygulamalarin saglanmasi sadece markanin itibarini korumakla kalmaz, ayni zamanda
tiikketiciyle siirdiiriilebilir ve giivenilir bir iligki gelistirilmesine de yardimci olur.

Zhang ve Chen (2019), gerilla pazarlama kampanyalarinin uygulanabilirligini inceleyerek, ilk satis artisinin ve
marka bilinirliginin uzun siireli basariya yol agip agmayacagi sorusunu arastirmaktadir. Stratejik planlama ve
markanin mesajiyla uyumun Onemini vurgulayarak, gerilla taktiklerinin ayri1 onlemler olarak degil, her seyi
kapsayan bir pazarlama stratejisinin ayrilmaz unsurlar1 olarak gériilmesi gerektiginin altim giziyorlar. isletmeler bu
stratejileri benimseyerek gerilla kampanyalariin yarattigi ivmeden faydalanabilir ve boylece artan tiiketici ilgisinin
kalic1 bliylime ve miisteri sadakatiyle sonuglanmasini saglayabilir.

Morrison ve Crane (2017), perakende sektorii gibi belirli endiistri ortamlarinda, geleneksel tugla ve harg
magazalarinin magaza i¢i deneyimleri gelistirmek ve satiglart artirmak igin gerilla pazarlama tekniklerini nasil
kullanabilecegini aragtirmaktadir. Yazarlar, miisterilerin dikkatini ¢eken ve perakende alani etkilesim ve yenilik
icin bir alana doniistiiren siiriikleyici ve etkilesimli ortamlar olusturma potansiyelini vurgulamaktadir. Bu
metodolojinin yalnizca kisa vadede satiglar1 artirmakla kalmayip, uzun vadede magazanin itibarin1 ve miisteri
sadakatini de destekledigini savunuyorlar.

Kim ve Ko'ya (2020) gore, teknolojinin gelismesi gerilla pazarlamanin yeni 6zelliklerinin ortaya ¢ikmasina neden
olmustur. Yazarlar, artirllmig gergeklik (AR) ve sanal gergekligin (VR) gerilla kampanyalarin1 gelistirmedeki
islevini arastirtyor ve markalara essiz siiriikleyici deneyimler yaratma imkéni veriyor. Bu teknolojilerin gerilla
stratejilerine beklenmedik ve eglenceli unsurlar eklemek, tiiketicilerin hayal giiclinli cezbetmek ve markayla giiglii
bir duygusal bag kurmak i¢in nasil kullanilabilecegini gosteriyorlar. Artirilmis gergeklik (AR) ve sanal gergekligin
(VR) gerilla pazarlamasina dahil edilmesi, kampanya etkinligini 6nemli dl¢lide artirirken ayn1 zamanda satiglari
artirma ve kalic1 bir etki birakma kapasitesini de gelistirme potansiyeline sahiptir.

Li ve Green (2021) gerilla pazarlamanin tiiketici davranisi lizerindeki psikolojik etkisini arastirirken 6zgiinliigiin ve
hakiki katillmm 6nemini vurguluyor. Gerilla pazarlamanin tiiketicilerle gercekten baglanti kurmasi ve satis
yaratmasi i¢in, yalnizca bir hile olarak degil, gergek olarak algilanmasi gerektigini iddia ediyorlar. Giinlimiiz
tilketicileri daha secici hale gelmekte ve pazarlama c¢abalarindaki samimiyetsizligi kolayca tespit edebilmektedir. Li
ve Green, gercek gerilla kampanyalarinin olumlu bir tepki yaratabilecegini, tiiketici giivenini artirabilecegini ve
nihayetinde marka degerini yiikseltebilecegini savunuyor.

Taylor ve Wilson (2020), bu tiir pazarlama girisimlerinin verimliligini 6l¢mek i¢in bir metodoloji dnererek yatirim
getirisini (ROI) degerlendirmek igin bir ¢er¢eve sunuyor. Gerilla pazarlamanin alisilmigin disindaki dogasini kabul
eden yazarlar, gelencksel gelir ve satig Olglimlerini asan Ozellestirilmis degerlendirme Olgiitlerinin gerekliligini
vurguluyor. Gelistirdikleri model, bir kampanyanin satislar ve genel marka refah1 {izerindeki etkisinin kapsamli bir
incelemesini sunmak amaciyla sosyal medya etkilesimi, agizdan agiza yayilma ve siirekli markalasma gibi
faktorleri kapsamaktadir.
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Gerilla pazarlamasinin gelisimini daha detayli inceleyen Patel ve Patel (2018), gerilla taktiklerinin influencer
pazarlamasiyla birlesimini arastirtyor. Influencer igeriginin gercek ve iligkilendirilebilir karakterinin gerilla
pazarlama felsefesiyle nasil uyumlu bir sekilde Ortiistiigiinii ve bunun da tiikketici katilmini ve satiglar tetikleyen
giiclii bir birlesimle sonuglandigini analiz ediyorlar. Markalar, influencer'larin takipgileriyle kurduklar1 giiven ve
yakinliktan faydalanarak gerilla kampanyalariin erisimini ve etkisini artirma potansiyeline sahip oluyor ve bdylece
tiikketicilerin satin alma kararlar1 tizerinde daha biiyiik bir etki yaratabiliyor.

Tiiketici psikolojisini incelikli bir sekilde kavramak, oOzgiinligii korumak ve 6zel degerlendirme Olciitleri
uygulamak, gerilla pazarlama ve satis stratejileri arasindaki karmasik iligkiyi yonlendirmek icin ¢ok onemlidir.
Gerilla taktiklerinin influencer pazarlama gibi yeni pazarlama trendleriyle birlestirilmesi, giinlimiiz pazarlama
endiistrisindeki uyarlanabilirligini ve uygunlugunu vurgulamaktadir.

Bu stratejilerin benimsenmesi, isletmelerin satiglart artirmak, kalict miisteri iligkileri kurmak ve siirdiiriilebilir
basari elde etmek icin gerilla pazarlamay1 verimli bir sekilde kullanmalarini saglar.

Jones ve Comfort (2022) gerilla pazarlama stratejilerine eslik edebilecek tuzaklara iligkin elestirel bir
degerlendirme sunmaktadir. Bu kampanyalarin kayda deger bir heyecan ve gelir yaratma potansiyeline sahip
olmakla birlikte, ustalikla yiiriitilmedikleri takdirde basarisizlik riski de tasidiklarimi belirtiyorlar. Yazarlar, gerilla
taktiklerinin markanin degerleri ve mesajiyla uyumlu hale getirilmesini ve halktan ya da medyadan gelebilecek
olumsuz tepkileri éngdérmek igin titizlikle planlama yapilmasmi vurguluyor. lyi hazirlanmus bir risk yonetimi
stratejisi, olasi zararlar1 hafifletmek ve markanin itibarini korumak i¢in ¢ok énemlidir.

Kampanyanin yiiriitiilmesi agisindan Morgan ve Hunt (2019) gerilla pazarlamasinda yaraticilik ve yeniligin
Oneminin altin1 ¢izmektedir. Gerilla kampanyalariin gergekten 6ne ¢ikmasi ve tiiketicileri cezbetmesi i¢in yeni ve
ongoriilemez olmasi gerektigini 6ne siiriiyorlar. Bununla birlikte, 6zgiinliik arayisi, marka mesajinin anlasilirligini
veya hedef kitleye uygunlugunu zayiflatmamalidir. Gerilla pazarlama taktiklerinin somut satiglara
dondstiirilmesinde yaraticilik ile mesajin netligi arasinda bir denge kurulmasinin ¢ok Onemli oldugu
savunulmaktadir.

Buna ek olarak, Thompson ve Malaviya (2018), paha bicilmez tiiketici verileri caginda, gerilla pazarlamay1 veri
analitigi ile birlestirmeyi arastirtyor. Makale, markalarin gerilla stratejilerini iyilestirmek igin tiiketici verilerini
nasil kullanabileceklerini inceliyor ve bu stratejilerin yalnizca yaratici degil, ayn1 zamanda dogru hedeflenmis ve
anlamli olmasini garanti ediyor. Bu, promosyonlarinin basarisini artirarak daha iyi etkilesim oranlar1 ve daha
yiiksek satis doniisiimii olasilig1 saglayabilir.

Martinez ve Pina (2023) gerilla pazarlamanin kiiltiirel boyutlarini ve toplumsal deger ve normlarin bu tiir
kampanyalarin alimini ve etkinligini nasil etkiledigini arastirmaktadir. Kiiltiirel baglami anlamanin hayati 6nem
tasidigi, zira bir kiiltiirde akillica ve ilgi ¢ekici olarak algilanan bir seyin bagka bir kiiltiirde saldirgan veya kafa
karigtirict olarak goriilebilecegi savunulmaktadir. Bu kiiltiirel hassasiyet, Ozellikle cesitli pazarlarda gerilla
taktikleri uygulamak isteyen kiiresel markalar i¢in ¢ok dnemlidir. Martinez ve Pina, etkili gerilla pazarlamasini
garanti altina almak ve satislar1 artirmak i¢in hedef pazarin kiiltiirel niianslariyla uyumlu, yerel olarak uyarlanmis
stratejiler uygulamanin 6nemini vurgulamaktadir.

Robinson ve Smith (2020) de gerilla pazarlama kampanyalarinin seffafligi ve diiriistliigtine iliskin etik kaygilan
dile getirmektedir; bu kampanyalar genellikle siirprizlere ve potansiyel olarak aldatici taktiklere dayanmakta,
dolayisiyla etik ikilemler yaratmaktadir. Robinson ve Smith, gerilla kampanyalarinda dengeli bir yaklagimi
savunmakta, yaraticilik ve yeniligin 6nemini vurgularken, tiiketicilerin giivenini yanlig yonlendirmekten veya
istismar etmekten kaginmak igin etik biitiinliigli saglamaktadir. Yazarlar, bu biitiinliigii korumanin yalnizca
kampanya basarisi i¢in degil, ayn1 zamanda markanin uzun vadeli itibarin1 korumak i¢in de ¢ok nemli oldugunu
vurgulamaktadir.

Johnson ve Lee (2021), teknolojik gelismelerin gerilla pazarlama stratejileri iizerindeki etkisini aragtirmakta,
ozellikle dijital ve sosyal medya platformlarmin doniistliriicii etkisini analiz etmektedir. Viralite i¢in artan
potansiyeli ve belirli tiiketici segmentlerini hedeflemenin gelismis hassasiyetini vurguluyorlar. Bununla birlikte
yazarlar, gizlilik ve veri giivenligine iliskin endiseler de dahil olmak lizere dijital ortamin sundugu zorluklar
konusunda uyarida bulunuyor. Johnson ve Lee, dijital platformlardaki gerilla pazarlama kampanyalariin seffaflik
ve kullanic1 gizliligine d6zen gosterilerek yiiriitiilmesini garanti altina alarak tiiketici verilerinin sorumlu bir sekilde
kullanilmasini tesvik etmektedir.
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Tartisma

Gerilla pazarlamani heyecan yaratma ve marka bilinirligini artirma konusundaki belirgin yetenegi yadsinamaz
(Levinson, 1984). Bu alisilmadik reklam ydntemi, sirketlere biiyiikliiklerine bakilmaksizin pazarda rekabet
edebilmeleri icin etkili bir ara¢ saglamaktadir. Bununla birlikte, gerilla yaklagiminin hedef kitlenin derinlemesine
anlasilmasini ve onlar1 duygusal ve kisisel diizeyde etkileyecek kampanyalarin tasarlanmasimi gerektirdigini kabul
etmek 6nemlidir (Kaplan ve Haenlein, 2011). Gerilla pazarlamasinin satiglar1 tesvik etmedeki etkinligi, tiiketicilerle
otantik bir iligki kurma, onlari markayla etkilesime girmeye ve nihayetinde {irinlerini satin almaya motive etme
kapasitesine baghdir.

Dahasi, dijital ve sosyal medya kanallarinin bir araya gelmesi, gerilla pazarlama kampanyalarinin yaygmligini ve
etkinligini 6nemli dl¢lide artirmistir (Johnson ve Lee, 2021).

Bu platformlarin viral dogasi, kampanyanin ivme kazanmasini kolaylastirmakta ve kitle erisimini genigleterek satis
doniisiim potansiyelini artirmaktadir. Bununla birlikte, dijital ortam siirekli degistigi icin bu durum karmasgiklik
yaratmakta ve pazarlamacilarin gerilla taktiklerinin etkinligini siirdiirmek i¢in trendleri ve tiiketici davraniglarini
takip etmelerini gerektirmektedir.

Gerilla pazarlamanin etik sonuglar1 da dikkate alinmalidir. Robinson ve Smith'in (2020) de belirttigi gibi, yaraticilik
ve etik ilkeler arasinda bir denge saglamak ¢ok 6nemlidir. Normlara meydan okuyan ve sinirlar1 zorlayan gerilla
kampanyalar1 halkin ilgisini ¢ekebilse de, tiiketicileri aldatmaktan ve markanin imajini zedelemekten kaginmak i¢in
diirtistlik ve seffaflik temelinde kalmalidir. Gerilla pazarlamasinda etik uyumlulugun garanti altina alinmasi
yalnizca mevzuata uygunluk meselesi degildir; markanin refahinin siirdiiriilmesi ve gelirin artirilmasi igin hayati
Onem tasiyan tiiketici giiveninin tesvik edilmesini ve korunmasini gerektirir.

Ayrica, gerilla pazarlama kampanyalarinin baglatildig kiiltiirel ortam da g6z ardi edilmemelidir (Martinez ve Pina,
2023). Bu tiir kampanyalarin basarisi biiyiik Olciide 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 pazarlamanmn goriiniirliik ve satig artist gibi kisa vadeli faydalar
saglayabilecegini belirtmektedir. Bununla birlikte, kalic1 etkinligini degerlendirmek daha karmagik olmaya devam
etmektedir. Yazarlar hem anlik etkiyi hem de miisteri davramslari ve marka tutumlari tizerindeki stirdiiriilebilir
etkiyi 6l¢en kapsamli kriterler kullanmanin 6neminin altin1 ¢izmektedir. Yazarlar, gerilla pazarlama girisimlerinden
elde edilen yatirim getirisinin kapsamli bir sekilde kavranabilmesi i¢in kuruluslarin nicel ve nitel metodolojileri
harmanlamasini 6nermektedir.

Bir diger onemli faktdr de gerilla pazarlamanin tiiketicilerin markaya yonelik algi ve tutumlarini etkileme
kabiliyetidir. Thompson ve arkadaglar1 (2022), gerilla pazarlamanin yalnizca dikkat ¢gekmekle kalmayip, aligiimadik
dogasi nedeniyle kalici izlenimler ve marka ¢agrisimlari da yaratabilecegini iddia etmektedir. Yazarlar, markanin
kimligi dogrultusunda olumlu ve tutarli izlenimler saglamak icin tutarli mesajlasma ve uygulamanmn 6nemini
vurgulamaktadir. Bu, uzun vadeli satig refahinin temel unsurlari olan tiiketici giivenini ve sadakatini siirdiirmek igin
¢ok onemlidir.

Ayrica, gerilla pazarlamanin rekabet avantaji sagladigi da goz ardi edilmemelidir. Reklam ve promosyon
malzemelerine bogulmus bir pazarda, gerilla taktiklerinin dikkat ¢ekme ve akilda kalict bir izlenim 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.

Ayrica, gerilla pazarlama soyleminde 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 simirlar1 zorladigindan, etik smirlart agma riski biiyiiktiir (Percy ve Rosenbaum-Elliott, 2018).
Markalar, gerilla taktiklerinin yaratic 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, tiiketici katilimi ve rekabet
avantaji i¢in milkemmel bir potansiyel saglar. Bununla birlikte, bu tiir taktiklerin uygulanmasi, etkinliklerinin
Ol¢iilmesi, olumlu marka algisinin korunmasi ve etik hususlarin géz oniinde bulundurulmasi gibi zorluklari da
beraberinde getirmektedir. Gerilla pazarlamanin satiglar1 artirma ve saglam bir marka profili gelistirme tizerindeki
etkisini optimize etmek icin siirekli yaraticilik ve saglam bir etik temel ile birlikte odaklanmis ve diisiinceli bir
strateji sarttir.
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Dolayisiyla, gerilla pazarlamanin satiglart ve pazardaki varligi artirmak igin 6nemli firsatlar sunmasina karsin,
dikkatle manevra yapmay1 gerektiren zorluklar ve diisliniilmesi gereken hususlar oldugu da agiktir. Tiiketici
psikolojisi, kiiltlirel nlianslar, etik standartlar ve teknolojik gelismelerin anlagilmasina dayanan stratejik ve bilingli
bir yaklagim, gerilla pazarlamanin satig stratejileri i¢indeki potansiyelini en iist diizeye ¢ikarmak i¢in ¢ok 6nemlidir.

SONUC

Sirketlerin rekabet edebilmek i¢in degisimlere hizli ve etkili bir sekilde yanit vermesi gerekmektedir. Gilinlimiizde
bir¢ok pazar doyum noktasina ulastigindan, firmalar miisterilerin degisen istek ve ihtiyaclarini1 daha fazla dikkate
almak durumundadir. Rekabet ortaminda ayakta kalmak ve pazarda varliklarini siirdiirebilmek i¢in sirketler, nis
pazarlar1 kesfederek bu alanlarda faaliyetlerine odaklanmalidirlar.

Son zamanlarda, pazarlamacilar tiiketici ihtiyaclarinin ve pazar kosullarinin degisimiyle birlikte, tiiketicilerle daha
hizli ve etkili iletisim kurmanin yollarin1 aramaktadir. Bu baglamda, yeni pazarlama stratejileri ve yontemleri
geligtirilerek tiiketiciyle daha yakin bir bag kurulmasi hedeflenmektedir. Sirketlerin bu degisimlere uyum
saglamalar1 ve hizli tepki vermeleri, rekabet gii¢lerini artirarak bagarili olmalarini saglayacaktir. Gerilla
pazarlamanin daha iyi anlagilabilmesi i¢in, temel pazarlama kavramlar1 ve bu kavramlar arasindaki baglantilar
incelenmistir. Pazarlama kavrami tarihsel degisim siireciyle birlikte yonetim boyutuyla ele alinmis ve pazarlama
anlayisindaki gelismeler detayl bir sekilde anlatilmistir.

Pazarlama agisindan, diinyanin kiiresellestigi ve tek bir pazar haline geldigi gliniimiiz ortaminda rekabetin hizla
degistigi ve pazarlama faaliyetlerinin dneminin artti§i aciktir. Firmalarin pazarlarda varliklarini siirdiirebilmeleri
her gecen giin daha zor hale gelmektedir. Iletisim ve bilgi teknolojilerindeki ilerlemeler, kiiresellesme, talebin
istikrarsiz yapis1 ve yogun rekabet, sirketleri daha fazla ¢aligmaya zorlamaktadir. lyi bir gerilla pazarlama plan,
yiliksek satiglar elde etmek icin O6nemli bir baslangic noktasidir. Bir isletme i¢in bir gerilla pazarlama plani
olusturuldugunda, isletmenin hedefleri, giiclii ve zayif yonleri, hedef kitlelerin mevcut ve potansiyel ihtiyaclari ile
sektordeki ylikselen trendler géz oniinde bulundurularak bu plan diizenli olarak gdzden gecirilmelidir. 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
gelencksel pazarlama yontemlerinin yarattigi karmasadan kag¢inmanin yollarini aramis ve gerilla pazarlamasini
kullanarak tiiketicilere farkli bir pazarlama iletisimi sunmay1 hedeflemistir. Bu yontem, isletmelerin tiiketicilere
markalariyla ilgili unutulmaz deneyimler yasatmak i¢in alisilmadik taktikler ve stratejiler kullanmasimi gerektirir.
Gerilla pazarlama stratejileri hakkinda bilgi sahibi olan isletmeler, pazarlama planlarini olustururken onemli
avantajlar elde edebilirler. Giiniimiizde gerilla pazarlamasi, 6nemli bir strateji araci haline gelmesini etkileyen
faktorler ve bu stratejinin firmalar ve tiiketiciler i¢in saglayabilecegi avantajlar ve dezavantajlar incelenmektedir.
Stirekli degisen yasam kosullari ve tiiketici talepleri, yeni pazarlama tekniklerinin ortaya g¢ikmasina neden
olmaktadir. Isletmeler, ayakta kalabilmek ve basarili olabilmek igin bu gelismeleri takip etmeli, siirekli olarak
uygulamalarini iyilestirmeli ve giincel trendlere ayak uydurmalidir. Bu sadece biiyiik isletmeler i¢in degil, kiigiik
isletmeler i¢in de gegerlidir. Biiyliyen pazarda varlik gostermek ve kar elde etmek isteyen kiiciik isletmeler, farkl
pazarlama stratejilerini tercih etmistir.
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Arastirma ve Yayin Etigi Beyam

Bu makalenin yazari olarak, “Gerilla Pazarlamanin Satis Stratejilerinin Belirlenmesinde ve Uygulanmasinda
Pazarlama Kavram I¢erisindeki Onemi” baslikli arastirma makalesinin tiim yonlerinin etik kurallara uygun bir
sekilde hazirlandigin1 ve sunuldugunu beyan ederim. Arastirma ve yazim siireci boyunca asagidaki etik ilkeleri ve
kurallar takip ettigimi belirtmek isterim:

Aragtirmamin tiim asamalarinda bilimsel diiriistliigii ve dogrulugu korudum. Veri toplama, analiz ve yorumlama
siireglerinde herhangi bir tiirde veri manipiilasyonu veya yaniltict davraniglarda bulunmadim. Bu makalede
kullandigim bilgilerin ve diger ¢alismalarin tam ve dogru atiflarmi sagladim. Diger arastirmacilarin ¢alismalarina
saygl gosterdim ve bu calismada kullandigim kaynaklar1 eksiksiz bir sekilde belirttim. Makalede kullanilan
herhangi bir materyal (metin, grafik, resim vb.), telif hakk: sahiplerinden izin alinarak kullanilmigtir ve telif hakk1
ihlali yapilmamustir.

Bu makaleyi hazirlarken etik kurallara ve bilimsel diiriistliige uyduguma dair bu beyan1 kabul ve taahhiit ederim.
Herhangi bir etik veya yasal ihlal durumunda sorumlulugu iistlenirim ve gerekli diizeltmeleri veya diizeltmeleri
yapmaya hazirim.

Yazarlarin Makaleye Katki Oranlarn
Bu makale, tek bir yazar tarafindan yazilmistir ve yazarin fikirleri, arastirmasi ve yazim siirecine katkis1 %100’ djir.
Cikar Beyam

Bu arastirma makalesi, “Gerilla Pazarlamanin Satis Stratejilerinin Belirlenmesinde ve Uygulanmasinda Pazarlama
Kavrami Igerisindeki Onemi” basligi altinda hazirlanmistir. Arastirma, isletmelerin maliyet azaltma ve vergi
optimizasyonu konularindaki stratejilerini incelemeyi amaglamaktadir.

Bu makalenin hazirlanmasindaki amag, is diinyasinin karmasikligi ve rekabetin artmasi goz oOniine alindiginda,
isletmelerin finansal performanslarini iyilestirmek igin nasil vergi stratejileri uyguladigini anlamak ve bu konuda
faydali bilgiler sunmaktir. Aragtirma makalesi, mevcut literatiiriin analizi ve isletmelerin maliyet azaltma ve vergi
optimizasyonu stratejileri hakkinda gercek diinya Orneklerinin incelenmesi yoluyla bilgi saglamayi
hedeflemektedir.

Yazar olarak, bu arastirma makalesinin tarafsiz, bilimsel ve akademik bir inceleme sunduguna inaniyorum.
Makalenin hazirlanmasinda herhangi bir ¢ikar ¢atismasi bulunmamaktadir. Okuyucular, bu makalenin igerigini
kendi ihtiyaglart ve kosullar1 dogrultusunda degerlendirmelidirler. Son olarak, bu arastirma makalesinin,
isletmelerin maliyet azaltma ve vergi optimizasyonu konularinda daha fazla anlayis gelistirmelerine ve daha etkili
stratejiler gelistirmelerine katki saglamasini umuyorum.
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