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ON sOz

Pazarlama, icinde bulundugumuz cagda yalnizca degismekle
kalmamakta; ayni zamanda kendisini yeniden tanimlamaktadir. Dijital
teknolojilerin yayginlasmasi, veri temelli karar mekanizmalarinin
gliclenmesi ve tliketicinin pazarlama siirecindeki roliiniin déniismesi,
bu alani her zamankinden daha dinamik ve cok katmanli bir yapiya
donlstirmustir. Bu dénlisiim, pazarlamayi yalnizca isletmeler icin degil,
akademik diinya icin de stirekli yeniden dislintilmesi gereken bir disiplin
haline getirmektedir.

Yeni Nesil Pazarlama Anlayislari: Davranissal, Dijital ve
Sirdiiriilebilir Yonelimler baslkli bu eser, pazarlamanin s6z konusu
donltsiminl tek bir yaklasim tzerinden degil; davranissal, dijital ve
strddrdlebilirlik eksenlerinde cok boyutlu bir cercevede ele alma
amacliyla hazirlanmistir. Eserde; pazarlamanin evrimi ve dijitallesme
slirecinden baslayarak, deneyimsel ve ndéropazarlama yaklasimlari,
cok kanalli ve sosyal medya temelli uygulamalar, yapay zeka destekli
pazarlama stratejileri ile stirdirilebilir pazarlama anlayisina kadar
uzanan genis bir konu yelpazesi sunulmaktadir.

Bu calismanin editoryal stirecinde temel hedefim; farkli pazarlama
yaklasimlarini bir araya getiren, disiplinler arasi bakis agisini tesvik
eden ve akademik derinligi uygulama perspektifiyle dengeleyen bir
eser ortaya koymakti. Bu dogrultuda alaninda uzman akademisyenlerin
0zgln katkilariyla hazirlanmis olan her béliim, pazarlama literatiiriine
kuramsal derinlik kazandirmayi ve ayni zamanda uygulamaya déniik
bakis agilari sunmayi amaclamaktadir. Béltiimler, hem glincel akademik
tartismalari hem de degisen pazar dinamiklerini dikkate alacak sekilde
yaptlandiriimistir.

Editor olarak, bu eserin pazarlama alaninda calisan akademisyenler,
lisans ve lisansisti 6grenciler ile sektor profesyonelleri acisindan onemli
bir basvuru kaynagi niteligi tasiyacagina inaniyor; pazarlamanin hem
bugilinii hem de gelecegi icin yol gosterici olmasini temenni ediyorum.

Editor

Doc. Dr. Duygu TALIH AKKAYA
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12. BOLUM

GERILLA PAZARLAMA

Ibrahim AYDIN'

Giris
Isletmelerin kullandig1 ¢ok sayida pazarlama stratejisi
bulunmaktadir. isletmeler bu stratejileri kullanmaya karar vermeden
once isletmenin mali giicli, pazar payi, marka degeri, imaji, hedef
kitlesinin 6zellikleri, rakiplerin tutundurma stratejileri, hukuki
diizenlemeler gibi ¢ok sayida faktorii g6z onlinde bulundurarak
harekete gegmelidir. Dogru pazarlama stratejileriyle ¢ok biiyiik
kazanimlar elde edilebilir ancak isletme i¢cin uygun olmayacak

stratejilerin uygulanmasi isletmeye faydasi olmayacagi gibi ciddi
zararlar da verebilir.

Degisen kosullara bagli olarak diger bir¢ok sey gibi pazarlama
stratejilerinin de statik bir yapida olmasi beklenemez. Gelisen teknoloji,
degisen tiiketici beklentileri, artan rekabet her zaman yeni pazarlama
stratejilerinin ortaya ¢ikmasina neden olabilir ve bu yeni stratejilerin
de yine degisen kosullara bagli olarak yenilenmesi, revize edilmesi
gerekebilir. Gerilla pazarlama da ortaya atilan stratejilerden biridir.
Gerilla pazarlama kavrami ilging, beklenmedik, sasirtici, dikkat ¢ekici
bir pazarlama stratejisi olarak kiiciik 6lgekli isletmeler i¢in ortaya atilsa
da bu stratejinin 6zellikleri tiim isletmelerin pazarlama faaliyetlerinde
olmasini istedigi 6zellikler olmasindan dolay1 bu stratejiyi uygulamak
sadece kiiciik dlcekli isletmelerle sinirli kalmamistir. Ayrica insanlarin
cok begendikleri gerilla pazarlama uygulamalarinin fotograflarini,
videolarini paylasmasi isletmelerin tam da istedikleri sekilde bu
eglenceli tutundurma faaliyetlerini diinyanin dort bir yanina ulagmasini
saglamistir. Gerilla pazarlama uygulamalar literatiire girdigi 1984
yilindan 6nce kullanilmasina ve kirk yili askin bir sekilde literatiirde
cok sayida calismaya ilham kaynagi olmasina ragmen popiilerligini
yitirmemis ve gliniimiizde hem literatiirde kendine yer bulmaya hem
de isletmeler tarafindan ¢okc¢a kullanilan bir strateji olmaya devam

1 Dog. Dr.,Van Yiiziincii Y1l Universitesi, ORCID: 0000-0000-0720-364X,
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etmistir. Bu ¢alismada gerilla pazarlama kavrami temel hatlariyla ele
alinmistir.

Bu boliimde gerilla pazarlama kavraminin neden ve ne zaman
ortaya c¢iktig1, kim tarafindan ortaya atildigi, ne oldugu, kdken olarak
nereye dayandigi, bu pazarlama tiiriiniin avantajlari, dezavantajlari
ve gerilla pazarlama uygulamalarinda dikkat edilmesi gereken bazi
hususlar, gerilla pazarlama ve geleneksel pazarlama arasindaki
farklar, gerilla pazarlama uygulamalar1 olan sinsi pazarlama, viral
pazarlama, gercek zamanli pazarlama, gizli pazarlama, deneyimsel
pazarlama, ortam pazarlamasi ve reklamciligi, gerilla pazarlamada
kullanilan iletisim araglarindan reklam, kisisel satis ve halkla iliskilere
deginildikten sonra oldukga c¢arpict gerilla pazarlama ornekleri
verilmistir.

Gerilla Pazarlama Kavrami

Geleneksel pazarlama yontemleri, markalarin genis kitlelere
ulagsmasina yardimci olsa da giliniimiiziin rekabet¢i ortaminda
farklilagsma giderek zorlasmaktadir (Kog, 2025). Insanlarin duragan,
tekrarlayan ve dolayisiyla sikici oldugu diisiiniilen bilgi ve iletisimlere
maruz kalma istegi giderek azalmaktadir (Nufer, 2021). Giiniimiizde
pazarlama alanindaki yeni teknikler ve inovasyonlar nedeniyle
televizyon, radyo vb. geleneksel reklam yontemleri popiilerligini
yitirmektedir (Xavier ve Jayan, 2021). Klasik, geleneksel reklamcilik
bigimleri giderek daha belirgin bir sekilde basarisizliga ugramakta ve
bu da yeni, yenilik¢i pazarlama stratejilerine olan talebi arttirmaktadir
(Nufer, 2021). Yenilik¢i pazarlama stratejilerinden biri olan gerilla
pazarlamaya olan talep de bu yoniiyle artmaktadir. Gerilla pazarlama,
tiiketicilerin reklamlara kars1 artan isteksizligine kars1 koymak
icin yeni ve sira dis1 firsatlar sunmaktadir (Nufer, 2013). Sira dis1
yontemler sayesinde gerilla pazarlama, isletmelerin rakiplerle miicadele
edebilmesi agisindan 6nemli bir arag¢ olarak kullanilmakta (Yildiz,
2017) ve kiiresel ol¢ekte her gegcen giin daha 6nemli hale gelerek
kullanimi1 artmaktadir (Bilbay, 2023).

Gerilla pazarlama kavrami Jay Conrad Levinson tarafindan 1984
yilinda yazilan bir kitapla ortaya atilmistir (Cakirer, 2020). Gerilla
pazarlama ilk defa 80’li yillarda literatiirde yer almasina ragmen
etkin bir sekilde kullanilmasi daha eskilerde olmustur (Akdogan ve
Tarhan, 2022). Gerilla Pazarlama, minimum biitgeyle maksimum sonug
elde etme yontemidir. Bu pazarlama tiirii arkadaslar ve komsularin
birlikte birbirlerinin isletmelerinin biliyiimesine yardimci olacak
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yollar bulmak i¢in ¢alisma ruhu olarak tanimlanabilir (Richard,
2005). Gerilla pazarlama, sinirsiz hayal giiciine, yliksek enerjiye ve
sosyal farkindaliga dayanan sira dis1 bir pazarlama yaklasimi olarak
alisitlmadik ve beklenmedik yontemler kullanip tiiketiciler lizerinde
gliclii ve kalici izlenimler birakmay1 amaglamaktadir (Akbiyik, 2025).

Pazarlama baglaminda, gerilla terimiyle birlikte strateji terimi,
gerilla pazarlama stratejisi ile askeri savas ve/veya askeri strateji
arasindaki iliski veya benzerlikleri ifade eder. Bu baglamda, pazar
ortami, rakiplerin belirli bir pazar bolgesini isgal ettigi bir savas alani
olarak goriiliir. Pazarlama stratejisi, sirketin rakiplerini alt etmesindeki
itici giigtiir (Balaziova ve Spalova, 2020). Gerilla pazarlama da ayni
gerilla savasinda oldugu gibi dikkat baska tarafa ¢cekilmeye calisilir
ve bu yapilirken de farkli, sasirtan stratejilerden faydalanilir (Celtek
ve Bozdogan, 2012). Gerilla pazarlamanin orijinal yaklasimi, kiigiik
ve orta Olcekli isletmelerin gegmiste gerilla savascilarinin yaptigi
gibi hareket etmesini saglayan alternatif bir pazarlama stratejisidir.
Biiyiik diismanlarin degerli hedeflerini onlar1 sasirtarak vurur
(Isaac, 2014). Gerilla pazarlama teknikleri sayesinde pazar ortaminda
bulunan firsatlar rekabet avantajina doniistiiriilerek tistiinliikk saglanir.
Kiiciik isletmelerin biiyiik isletmelere kars1 etkili bir silah seklinde
kullanabilecegi gerilla pazarlama, misterilerde akilda kalan, anlik,
hizli ve carpici etkiler birakabilmektedir (Celtek ve Bozdogan, 2012).
Gerilla pazarlama ilk olarak kiiciik isletmeler tarafindan biiylik
isletmelere karst kullanilmis ve daha biiyiik biit¢celere sahip daha
biiyiik isletmelerle rekabet etmelerini saglamistir. Ancak ekonomik
durumdaki degisiklikler, daha biiyiik sirketleri bile pazarlama
ve reklam faaliyetlerinde daha diisiik biitceyle en yiiksek getiriyi
elde etmenin yollarin1 aramaya ve gerilla pazarlama tekniklerini
uygulamaya yoneltmistir (Arfaei vd., 2025).

Gerilla Pazarlamanin Avantajlari, Dezavantajlar1 ve Gerilla
Pazarlama Uygulamalarinda Dikkat Edilmesi Gereken Bazi
Hususlar

Her bir pazarlama tiiriiniin avantaj ve dezavantajlari oldugu gibi
gerilla pazarlamanin da avantajlar1 ve dezavantajlar1 bulunmaktadir.

Gerilla pazarlamanin avantaj ve dezavantajlar1 asagidaki tabloda
verilmistir:
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Tablo 1. Gerilla Pazarlamanin Avantaj ve Dezavantajlari

Gerilla pazarlamanin avantajlar:

Dezavantajlar

-Yiiksek giivenilirlik.
-Miikemmel erisilebilirlik.
-Yiiksek verimlilik.

-Gelecek vadeden kiigiik isletmelerin
ihtiyaglarint ~ karsilamak  iizere
tasarlanmistir.

-Pazarlama mesajlarin1  genis Dbir
kitleye hizli ve etkili bir sekilde
ulastirmak icin web ag1 etkisini
kullanir.

-Diisiik maliyet: Bu pazarlama tiirii

genellikle  ucuzdur.  Geleneksel
reklamcilik bigiminden daha
ucuzdur.

-Yaraticilik daha fazladir: Bu yontem,
harcadiginiz paradan ¢ok yaraticiliga
baglidir.

-Agizdan agiza iletisim kilit bir
rol oynar. Agizdan agiza iletigim,
bu pazarlama bi¢imindeki hayati
araglardan biridir ve hi¢bir maliyeti
yoktur.

-Yavas isleyebilir.

-Satis hedeflerine ulagmak zaman
alabilir.

-Gerilla  pazarlama  kampanyasi
hizla yayilabilir ve sirket hakkinda
olumsuz diisiinceler de olusabilir.

-Hedef kitle verilen mesaj1 yanlis
anlayabilir.

-Ozellikle sehir sokaklarindaki grafiti
ve ¢ikartmalar s6z konusu oldugunda
yasal sorunlar ortaya ¢ikabilir.

-Kars1 karstya kalinan birgok engel
vardir. Bunlar: sert hava kosullari,
mantiksiz reklam yerlesimi vb.

Kaynak: Mandour, 2014’ten aktaran: Dubauskas ve ISoraité, 2022

Sharma ve Saini (2021) tarafindan gerilla pazarlamanin avantajlari

asagidaki gibi siralanmistir:

1. Daha az reklam maliyeti ve insanlarin bu reklamlara olan ilgisi
g6z Oniline alindiginda, geleneksel reklamciliga gore dnemli

Ol¢lide daha az maliyetlidir.

2. Farkli ve 6zel bir sey olusturma amaci oldugundan, yenilikgiligi

ve yaraticilig1 tesvik eder.

3. Gerilla reklamlar1 ilgi odagidir: Viral aglar i¢in optimize
edilmistir ve insanlarin en iyi deneyimlerini ve etkilesimlerini
diger gerilla katilimcilariyla paylasmalartyla giiclii ve giindelik

pazarlamadan faydalanirlar.
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4. Bir gerilla harikasi, ger¢ek yasama aykiri davranabilir ve gercek
olay bittikten ¢ok sonra bile halkin hafizasinda yasamaya devam
edebilir.

Sharma ve Saini (2021) gerilla pazarlamanin dezavantajlarini
asagidaki sekilde belirtmistir:

1. Gerilla pazarlamacinin pazarlama faaliyeti i¢in seg¢tigi
kars1 tarafta yer alan isletme bu gerilla pazarlama firsatini
engellemeye calisabilir.

2. En iyi planlarda bile hesap edilemeyen ¢evre, faaliyet, son
degisiklikler, zamanlama gibi ani zorluklar ortaya ¢ikabilir:

3. Bazi kisiler olup biteni yanlis yorumlayabilir, hatta yikici
eylemlerden veya mesajlardan nefret bile edebilir.

4. Gerilla girisimleri belirsizlik veya bilmeceyle ¢evrili oldugunda,
insanlar bundan rahatsiz olabilir veya verilen mesaji yanlis bir
sekilde ¢ozmelerine yol agabilir.

5. Insanlar bir gerilla pazarlama faaliyetiyle kandirildiklarini
hissederlerse bu durum ters tepebilir, 6fkeye neden olabilir.

Gerilla pazarlama faaliyetleri kiigiik biit¢eli bir enstriimana
ihtiya¢ duyan isletmeler icin avantaj saglar. Ozellikle diisiik biitgesi
olan ve yliksek kar elde etmek isteyen birgok isletme gerilla pazarlama
faaliyetlerini is performanslarini artirma adina en iyi alternatiflerden
biri olarak goriir (Gegung, 2025).

Gerilla pazarlama kalitesiz bir lirliniin sonunu hizlandirabilir.
Clunki insanlar triinlerin kalitesizligini ¢cok daha ¢abuk anlar.
Isletmeler {iriin veya hizmetlerinin kalitesini saglamak i¢in imkanlarini
sonuna kadar kullanmalidir. Bir isletme kaliteli iiriin sattiginda,
gerilla pazarlamay1 uygulamaya hazir demektir (Levinson vd., 2007).
Gerilla pazarlama faaliyetleri ile iirlin daha ¢abuk satilabilir ancak
insanlara bekledikleri kalitenin altinda iiriin satildiginda, insanlar bunu
baskalarina hizlica yayarlar. Bu durum {iriiniin sonunu hizlandiracagi
gibi hizli bir sekilde marka imajin1 da zedeler.

Gerilla pazarlama kullanilirken etik sorunlar da ortaya
c¢ikabilmektedir. Ozellikle karsilastirmali reklamlarda verilen yanlis
ve yaniltict reklamlar, gercek disi bilgilerin verilmesine bagli olarak
tiiketicilerin yanlig kararlar verebilmesi, miistehcenlik ve siddet
iceriklerinin kullanilmasi, korku ve 6fke gibi olumsuz duygularin
kullanilmasi, kopriilerin alti, tavandan sarkitilanlar, kamusal
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duvarlardaki resimler veya kamusal alanlardaki gosteriler gibi
insanlarin hi¢ beklemedigi yerlerde yapilan pazarlama faaliyetleri
nedeniyle dikkat dagilmasina ve buna bagh olarak kazalarin meydana
gelmesi, gayri mesru iliskiler ve ayrimcilik gibi etik sorunlari
barindiran gerilla pazarlama 6rnekleri vardir (Nathwani ve Bhayani,
2013).

Gerilla Pazarlama ve Geleneksel Pazarlama Arasindaki
Farklar

Gerilla pazarlama, geleneksel pazarlama stratejilerinden farkl
olarak, sira dig1 ve etkileyici kampanyalarla tiiketicilerin dikkatini
¢ekmeyi amaglayan bir yontemdir. Bu yontem, markalarin yaraticilik
ve siirpriz unsurlarini kullanarak tiiketicilerin zihninde kalict bir
iz birakmalarina yardimci olur (Bilici ve Seren, 2025). Geleneksel
pazarlama o kadar gizemlidir ki bir¢ok isletme sahibini korkutur.
Korkuttuklar1 ve hata yapmaktan endise duyduklari i¢in pazarlama
faaliyetlerini yapmazlar. Gerilla pazarlama ise gizemi tamamen
ortadan kaldirir. Geleneksel pazarlama biiyiik isletmelere yoneliktir.
Giiniimiizde bir¢ok biiyiik sirket tarafindan gerilla pazarlama
kullanilsa da gerilla pazarlama 6ziinde kii¢iik isletmeler igindir.
Geleneksel pazarlama deneyim ve yargiya dayanir. Gerilla pazarlama
ise psikolojiye, yani insan davranis kurallarina dayanir. Geleneksel
pazarlama, Once isin biiyiitiilmesini ve ardindan ¢esitlendirilmesini
onerir. Gerilla pazarlama ise, bllylime isteniyorsa isin biiyiitiilmesini
onerir. Ancak odaklanmanin korunmasi gerekir. Geleneksel
pazarlamada reklam faaliyetlerinin, bir web sitesi veya dogrudan
postanin tek basina ise yarayacagi, gerilla pazarlamada ise bu
tutundurma faaliyetlerinin birlikte kullanilmasiyla ise yarayacagi iddia
edilir (Levinson vd., 2007).

Gerilla pazarlama ile {irlin veya firsatlarin pazarlanmasina yatirim
yapmak yerine zaman, enerji ve hayal giicline yatirim yapilir. Gerilla
pazarlama, baskalarindan ne kadar para kazanilabilecegi diisiincesi
yerine miisterilere, ekip tliyelerine ve potansiyel miisterilere yardimci
olmak i¢in iicretsiz destek olarak neler sunulabilecegini diisiindiiriir.
Gerilla pazarlama teknolojiyi gdz ard1 etmek yerine teknoloji dostu
olmaya tesvik eder, ¢linkii giiniimiizde teknolojiyi gormezden gelmek
yok olusa yol agacaktir. Geleneksel pazarlamanin “ben pazarlamas1”
mantigiyla isletmenin sorunlarini ve hedeflerini anlatmak yerine,
gerilla ¢ok seviyeli pazarlama “siz pazarlamas1” mantigiyla hareket
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ederek potansiyel miisterilerin ihtiyaglarindan bahseder (Levinson vd.,
2020).

Geleneksel pazarlamada isletmenin tek tek yeni miisteriler
ekleyerek dogrusal olarak biiylimesi gerektigini savunulur. Gerilla
pazarlama, bir isletmeyi biiylitmenin yolunun geometrik olarak, yani
her islemin boyutunu biiylitmek, her miisteriyle satis dongiisii basina
daha fazla islem yapmak, her miisterinin muazzam ydnlendirme
giicinden yararlanmak ve ayni1 zamanda eski usulde biiyiimek oldugunu
soyler. Geleneksel pazarlamada, tiim c¢aba satis1 gerceklestirmeye
harcanir. Gerilla pazarlama, miisterilerle siirekli iletisimde kalmay1
ve onlar1 dinlemeyi 6giitler. Geleneksel pazarlama, hangi rakiplerin
ekarte edilmesi gerektigini, gerilla pazarlama ise is birligi yapilmasi
amaciyla ayni beklenti ve standartlara sahip isletmeleri belirlemek
icin ufuk taramasi onerir. Geleneksel pazarlamada sirketi temsil eden
bir logonun, gerilla pazarlamada ise bir mem olmasi tavsiye edilir.
Memler, uluslararasi trafik isaretleri gibi biitiin bir fikri ileten gorsel
veya sozlIi bir semboldiir (Levinson vd., 2007).

Biiyik biitgelere sahip biiyiik isletmeler, basarisini yalnizca
satiglar ve bir teklife verilen yanitlarin sayisi veya magaza trafigiyle
Olgen geleneksel pazarlamanin potansiyel kullanicilaridir. Geleneksel
pazarlamacilar, satin alma islemi bittigi i¢in miisterilerle gelecekteki
iliskileri ihmal ederler. Genellikle pazarlamanin kisa vadeli degerine
odaklanirlar. Buna karsilik, gerilla pazarlama stratejileri ¢ogunlukla
kobilere yonelik gergeklestirilir vebu stratejide isletmelerin hedeflerinin
yalnizca kar miktari ile olgiilebilecegi diisiiniiliir. Misterilerle uzun
vadeli iligskiler kurma hedeflenir (Isaac, 2014).

Geleneksel pazarlamada kisa vadeli karlar 6n plandadir. Gerilla
pazarlamada ise uzun vadedeki kérlar ile de ilgilenilir. Geleneksel
pazarlamada mesaj bliyiik gruplara yoneltilir. Gerilla pazarlamada
ise mesaj bireylere yoneltilir veya gruplara yoneltilmesi gerekecekse
mesaja ilgi duyacak en kiigiik grubun bulunmasi amaglanir. Geleneksel
pazarlamada kiiclik ayrintilar gz ard1 edilir ancak gerilla pazarlamada
dis diinya ile olan iletisimde tiim ayrintilara dikkat edilir. Geleneksel
pazarlamada dogrudan miisteriye yonelik pazarlama faaliyetlerinin
yapilmasi ile satis yapilacagina inanilirken gerilla pazarlamada
miisterilerden izin alinarak yapilan pazarlama faaliyetleri ile satislarin
artacagi dislincesi hakimdir. Geleneksel pazarlamada tiim bilginin
pazarlamacidan gelmesi yoniiyle monolog bilgi akist hakimdir. Gerilla
pazarlamada ise pazarlamact ve miisteri arasinda etkilesim vardir.
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Geleneksel pazarlamada televizyon, radyo, gazete, dergi, dogrudan
posta ve internet kullanilirken gerilla pazarlamada ise ¢ogu iicretsiz
olan iki yiiz pazarlama silah1 vardir (Levinson vd., 2007).

Gerilla Pazarlama Uygulamalari

Geleneksel olmayan ¢ok sayida sira dis1 pazarlama uygulamalarini
kapsayan gerilla pazarlama bu agidan semsiye bir kavram olarak
nitelendirilebilir. Bu faaliyetlerden her birinin kendi i¢inde gerilla
pazarlamadan alinan spesifik 6zelliklerden bazilari vardir. Sikga
kullanilan gerilla pazarlama uygulamalar1 ise: sinsi pazarlama, viral
pazarlama, ger¢ek zamanl pazarlama, gizli pazarlama, deneyimsel
pazarlama, ortam pazarlamasi ve reklamciligidir (Oyman ve Ozer,
2018). Asagida bu uygulamalara kisaca deginilmistir.

Sinsi Pazarlama

Ticari sponsorluk, sponsorun spor, sanat ve toplum projeleri gibi
faaliyetleri bir pazarlama iletisimi yontemi olarak finanse etmesini
icerir. Baska bir sirketin, genellikle bir rakibin, etkinlik sahibine
0deme yapmadan sponsorlu faaliyetle iliski kurmaya c¢alismasi, sinsi
pazarlama olarak bilinir. Sinsi pazarlama resmi sponsorlarin tanitim
cabalarinin etkinligini azaltirken ayn1 zamanda etkinlik sahibinin
potansiyel gelirini de engellemektedir (Meenaghan, 1994).

Viral Pazarlama

Viral pazarlama, icerigin ag tabanli kanallarda nispeten az ¢abayla
en kisa siirede iistel olarak dagitilmasina olanak saglayan ve ayrica
icerik araciligiyla dlgiilebilir katma deger yaratan, bunun sonucunda
da yilksek maliyet-fayda etkisi yaratan pazarlama stratejileridir
(Reichstein ve Brusch, 2019). Viral pazarlamanin temel avantajlari
kolay yapilmasi ve diisiik maliyetli olmasidir. Klasik pazarlama
iletisimi bigimlerine giderek daha fazla diren¢ gosteren insanlarda bu
direnci kirabilir (Madlenak vd., 2017).

Gerc¢cek Zamanh Pazarlama

Altimeter Group, ger¢cek zamanli pazarlamay1 su sekilde
tanimliyor: D1s olaylara ve tetikleyicilere aninda yanit verme stratejisi
ve uygulamasidir. Tiiketici ilgi ve ihtiyaglarini dinleyerek ve/veya
tahmin ederek elde edilen pazarlama bigimidir (Lieb vd., 2013).
Gergek zamanli pazarlama ile pazarlamacilar bireysel miisterilere
mevcut ihtiyaglarina gore 6zellestirilmis tiriinler sunarken, miisterinin
ihtiya¢ duydugu noktada degisen ihtiyag ve tercihlerine uyum saglama
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esnekligini korur ve bireysel miisterilerle siirekli etkilesim kurarak,
iligki boyunca bu miisterilerin satin alma sonrast liriin ve hizmet
ihtiyaglarini karsilar (Oliver vd., 1998).

Gizli Pazarlama

Gizli pazarlama, tiiketiciler farkinda olmadan onlara yonelik
pazarlama faaliyetlerinin gergeklestirilmesidir. Facebook’ta neredeyse
fark edilmeyen reklamlar olsun veya bir film veya dizideki {iriin
yerlestirme olsun, gizli pazarlama her yerdedir ve bundan kaginmak
neredeyse imkansizdir. Gizli pazarlamanin en iyi uygulamasi,
izleyicinin bir pazarlama taktigi oldugunu fark edemeyecegi kadar ince
bir sekilde yapmaktir (Xavier ve Jayan, 2021).

Deneyimsel Pazarlama

Deneyimsel pazarlama, miisteri ihtiyaglarini ve beklentilerini karl
bir sekilde belirleme ve karsilamakla beraber marka kisiliklerini hayata
geciren ve hedef kitleye deger katan iki yonli iletisim araciliiyla
miisteriyle etkilesim kurma siirecidir (Smilansky, 2009). Deneyimsel
pazarlama, tiiketici ile marka, {iriin veya hizmet arasindaki iliskiyi
gliclendirir, marka bilinirligini artirir, marka ile miisteriler arasindaki
yakinlig1 artirir, bir kimlik ve marka imaj1 olusturur, farklilastirici bir
faktordiir, iiriiniin denenmesini ve satin alinmasini tesvik eder (Andres
vd., 2006’den aktaran: Carmo vd., 2022).

Ortam Pazarlamasi ve Reklamciligi

Ortam pazarlamasi, terimi, 1996 yilinda acik hava reklamciliginda
uzmanlagmis Ingiliz ajans Concord Advertising tarafindan ortaya
atildi. Ajans, miisterilerinin iletisim kampanyalari i¢in yeni ¢ozlimlere
yogun bir sekilde yoneldigini fark etti ve bu da ajansin mesajini
iletmek i¢in yeni yontemler aramasina neden oldu (Shelton vd., 2016).
Ortam pazarlamas1 hedef kitlenin ev ortaminin disinda dikkatini
cekmeye odaklanan agik hava reklamciligi veya ev disi reklamlardir
(Sula ve Banyar, 2015). Ortam reklamciligi, reklamin alisilmadik ve
beklenmedik yerlere genellikle alisilmadik yontemlerle yerlestirilmesi
ve bunu yapan ilk veya tek reklam uygulamasi olmasidir (Luxton ve
Drummond, 2000).

Gerilla Pazarlamada Kullamlan Iletisim Araglar

Giliniimiizde sirketler, etkili pazarlama iletisimi i¢in her
zamankinden daha fazla enstriimana sahiptir. Ne yazik ki ayni
zamanda bu ¢abay1 oldukca karmasik bir sorun haline getiren daha
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fazla tehdit de vardir. En biiylik tehditlerden biri asir1 bilgiye maruz
kalma, miisteri bilincinin {iriine veya sirkete yonelmesi, diisiik marka
sadakati ve klasik reklam tekniklerinin azalan etkinligidir (Klepek,
2014).

Gerilla pazarlama iletisimi, alisilmadik tutundurma yontemlerine
sahip bir pazarlama teknigidir. Pazarlamada, gerilla pazarlama iletisimi
terimi, biliyiik bir etkinin kaydedildigi ve diisiik kaynak tiiketiminin
saglandig1 bir baglamda kullanilir. Gerilla pazarlama iletisimi, amaci
yogun ilgi ¢cekmek olan ¢esitli tiirlerden olusur (Parilt1 ve Spahic, 2019).
Bu tiirlerden reklam, kisisel ve halkla iliskiler ile ilgili bilgiler asagida
kisaca verilmistir.

Gerilla Pazarlamada Reklam

Reklam faaliyetleri gerilla pazarlamacilarin girisimei ve yaratici
ruhunu en ¢ok ortaya c¢ikardig: faaliyetlerdir. Gerilla pazarlama
mantig1 ¢ercevesinde yapilan reklamlarda kullanilan slogan, mecra ve
araclar ile rakiplerin reklamlarindan ciddi anlamda farklilagsma vardir
ve bu reklamlar insanlarin kafasinda farkli bir yerde konumlandirilir.
Reklam mesaji bu sekilde farkli konumlandirilirken meydana gelen bu
farklilik mesajin kaliciligini saglamis olur. Bu duruma bagli olarak
reklam etkinligi de artar (Nardali, 2009). Gerilla reklamlar genellikle
acik havada kullanilir ve geleneksel reklamlardan farklidir. Geleneksel
reklamlara gore diisiik maliyet gerektirir ve az kaynak kullanilarak
dikkat ¢gekme bu reklam tiiriiniin baslica amacidir. Dikkat ¢ekmesi
akilda kaliciligina neden olur. Gerilla reklamlarda sinirsiz yaraticilik
vardir. Reklama karsi bir savunma mekanizmasi olusmadan tiiketiciyi
aniden yakalar. Eglenceli ve sasirtan niteligi sebebiyle agizdan agiza
iletisime neden olur. Her tiirli nesne gerilla reklam i¢in malzeme
olabilir (Erkiye, 2010’dan aktaran: Kose, 2020).

Gerilla Pazarlamada Kisisel Satis

Gerilla pazarlamada miisterilerle uzun donemli iligkilerin olmasi
gerektigi (Isaac, 2014) goz oniline alindiginda, kisisel satigin bu noktada
onemli bir rolii bulunmaktadir. Zira kisisel satis ile isletmeler ve
miisteriler arasinda uzun siireli iligkiler kurulabilmektedir (Nardali,
2009). Ayrica gerilla pazarlama faaliyetleri de satig siirecine dnemli
katkilar saglamaktadir (Richard, 2005).

Levinson vd., (2020) gerilla pazarlamadaki ve geleneksel
pazarlamadaki satis faaliyetleri arasindaki farklari su sekilde
aciklamistir: Gerilla pazarlamada dogrudan satista tahmin ytiriitmek
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yerine insan davraniginin gergek yasalari olan psikoloji bilimi kullanilir.
Satiglar yerine, gerilla ag pazarlamacilar yeni iliskilerin sayisini dikkate
alirlar. Ciinkii insanlarin sevdikleri kisilerden iiriin satin aldiklarini
bilirler. Gerilla ag pazarlamacilar1 potansiyel miisteri edinme, liste
kiralama veya CD gonderme gibi tek bir pazarlama taktiginin yeterli
olmadigini bunun yerine pazarlama kombinasyonlarinin miisterileri
satin almaya ve distribiitorleri harekete gecirmeye yonlendirdigini
bilmektedirler. Yalnizca birka¢ potansiyel miisteri bulma yontemiyle
satis elemanlarimi tesvik etmek yerine gerilla pazarlama, satis
elemanlarina yiiz farkli pazarlama taktigi sunarak kisisel giiclii
yonlerine gore iglerini kurmalarina olanak tanir. Gerilla pazarlamada
iriin veya firsatlarin pazarlanmasina yatirim yapilmasi yerine zaman,
enerji ve hayal giliciine yatirim yapildig: i¢in gerilla dogrudan satis,
biitcesi az ama hayalleri biiyiik olan ag pazarlamacilar1 i¢in milkemmel
bir yontem halini alir.

Gerilla Pazarlamada Halkla iliskiler

Gerilla pazarlamacilar miisterilere daha fazla deger iiretmek
ve onlarla iligkileri daha iyi duruma getirilmesi yoluyla igletmenin
karlarinin artabileceginin farkindadirlar. Halkla iliskiler faaliyetleri,
¢ok sayida yenilik¢i pazarlama anlayisinin temeli olan miisteriler igin
ekonomik deger olusturma ve onlar1 daha iyi tanimanin baslica aracidir.
Gerilla pazarlamacilar da halkla iligkiler faaliyetlerini kullanarak daha
¢ok miisteri ile daha iyi iligkiler kurarak isletme karlarini arttirmak
icin ¢aba harcarlar. Bu yoniiyle bir gerilla pazarlamacisinin hedef
kitlesine ve i¢inde bulundugu topluma dair 6zellik, ihtiyag ve isteklerin
farkinda olmasi, yaptigi uygulamalar1 ve izledigi politikalar iletisim
araglarindan faydalanarak halka yansitmasi temel gorevlerindendir
(Nardali, 2009).

Tiirkiye’den ve Diinyadan Gerilla Pazarlama Ornekleri

Cok sayida gerilla pazarlama 6rnegi vardir. Bunlardan bazilari
¢ok fazla begenildikleri i¢in sosyal medya paylagimlariyla milyonlarca,
binlerce kez paylasilmis ve tam da bir isletmenin istedigi gibi diisiik
maliyetlerle diinyanin her yanindan insanlara ulasmistir. Asagida
oldukea begenilen ve ¢oke¢a paylasilan gerilla pazarlama 6rneklerinden
bazilar1 verildi.
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Sekil 1. Geceleri Ortaya Cikan Drakula Silieti

Drakula ismi duyuldugunda insanlarin aklina gecenin karanlik
kotii adami gelir. BBC, Drakula adli dizisini tanitmak i¢in bu duyguyu
kullanmak istedi. Giindiizleri, reklam panolar1 sadeydi; beyaz zemin
lizerine kirmizi yazilar ve birka¢ kanli kazik vardi. Reklam panosu
tipk1 konusu gibi gece ¢oktiiglinde degisiyordu. Kaziklar, Drakulanin
gblgesini ortaya c¢ikaracak sekilde stratejik olarak yerlestirildi.
Enstalasyon, Adweek’te yer ald1 ve yaraticilig1 ve ustaca uygulanmast
sayesinde viral basar1 elde etti (Babajide, 2025).

Sekil 2. Sekil I’de Verilen Gorselin Giindiiz Vaktinde Goriiniimii
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Sekil 3. Goz Saglig1 Firmasi Specsavers’a Gitmeyen Stiriiciilerin Bagina
Gelebilecekler

Esprili pazarlamasiyla taninan Specsavers, 2024 yilinda park
ihlalleri etrafinda sekillenen akillica bir gerilla kampanyasi baslatt.
Marka, kotii park edilmis arabalara “Specsavers’a gitmeliydim”
yazili esprili ¢ikartmalar yapistirdi. Gergek park cezalarini taklit
edecek sekilde tasarlanan bu ¢ikartmalar hem siiriiciilerin hem de
yoldan gecenlerin dikkatini ¢ekerek kahkahalara ve sohbetlere yol
agt1 (Menon, 2025). Kopiikten yapilmis bu araba goz hastaliklarini
tedavi ettirmeyen siiriiciilerin basina gelebilecekleri mizahi bir sekilde
anlatmis ve sosyal medyada yayilarak basarili bir gerilla pazarlama
Ornegi olmustur.
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Get them off
your dog.

Sekil 4. Dev Képek Fotografinda Insanlarin Pire Gibi Gériinmesi

Endonezya’da Perwanal Saatchi & Saatchi tarafindan tasarlanan
Frontline Pire ve Kene Spreyi i¢in bu harika konseptin 6zii... Kasintilt
bir képegin dev resmi, Jakarta’daki bir aligveris merkezinin alt katina
yerlestirildi. Alt katta alisveris yapanlar, yukar: ¢ikip asagi bakip
biiyiik resmi gérene kadar pire statiisiine diistiiklerinin farkinda bile
degildi. Bu mizahi gerilla pazarlama 6rnegi hem insanlar1 giildiirdii
hem de insanlar bunun fotografini ¢ekip paylasarak tiim diinyaya
yayilmasina neden oldu (Pryor, 2020). Ayrica bu koca kdpegin videosu
¢ekildiginde kopek iizerinde hareket eden pirelerin olmasi da yine ilgi
¢ekici olmus ve paylagilmistir.
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KALiHi
SEV,
HAREKETE
¢Ee!

Sekil 5. Becel’in ‘Kalbini Sev Harekete Geg” Slogani

Bu asansorii kullanmak isteyenler oldukga sasiriyor. Bu reklamda
insanlarin harekete gecerek sagliklarini korumalar1 isteniyor
(webtekno, 2025). Her ne kadar bazi insanlar bu gerilla pazarlama
faaliyetine sadece sasirmakla kalmayip kizsalar da mesaj yerini
buluyor ve oldukga ilgi ¢ekici bir pazarlama faaliyeti oluyor.

297



Yeni Nesil Pazarlama Anlayislari Davranigsal, Dijital ve Surdurdlebilir Yonelimler

Sekil 6. Nisantagi’nin Yeni Sakinleri: Yumos Ayiciklari

Yumos ayiciklar1 Istanbul’da, Nisantasi Rumeli Caddesi’nde
bulunan Tingel Apartmant’nindan insanlari selamlamistir. Covid-19
pandemisi doneminde yapilan bu pazarlama faaliyeti ile pandemi
doneminde insanlarin yiizlerinin giilmesi hedeflenmistir (MediaCat,
2021).

Sonuc¢

Gerilla pazarlama beklenmedik, ilgi ¢ekici, siirpriz barindiran,
dikkat ¢ekici pazarlama faaliyetlerinin yerine getirilmedir. Pazarlama
iletisimi faaliyetlerinin dikkat ¢ekici, ilgi ¢ekici olmasi ve insanlari
harekete gecirmesi pazarlama iletisimi faaliyetlerinden istenen
sonuglardir. Gerilla pazarlama faaliyetlerinin de dikkat ¢ekici ve ilgi
cekici yonlerinin olmasi tiim isletmeler agisindan gerilla pazarlama
faaliyetlerinin kullanisli olmasina neden olmaktadir. i1k ortaya
atildiginda kiigiik 6lgekli isletmeler i¢in uygun oldugu ifade edilse
de gerilla pazarlamanin maliyetinin diisiik ve getirisinin yiiksek
olmasi1 her 6lgekte isletmenin gerilla pazarlama faaliyetlerinden
faydalanmasina neden olmustur. Her isletme tutundurma faaliyetlerinin
etkisinin ¢ok olmasini ve bu faaliyetlerin maliyetinin diisiik olmasini
ister. Pazarlama maliyetlerinin az olmasi kiigiik 6l¢ekteki isletmeler
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agisindan zorunluluk olabilir ama biiyiik olgekteki isletmeler de
pazarlama maliyetlerini diislirerek iirlin maliyetlerine yansiyan bu
maliyetleri en diisiik seviyede tutarak iiriin fiyatlarini belirlemede
daha esnek davranabilme avantaji yakalar. Maliyetlerin azaltilmas1
rekabet lstiinligiini ele gecirme konusunda oldukg¢a dnemli bir
faktordiir. Bu acilardan bakildiginda gerilla pazarlama faaliyetlerinin
kiiciik, biiylik tiim igletmeler acisindan olduk¢a 6nemli bir pazarlama
stratejisi oldugu asikardir. Ayrica giiniimiizde sosyal medya ile iicretsiz
olarak diinyanin dort bir yanina ulagmak miimkiindiir ve ¢ok begenilen
gerilla pazarlama faaliyetlerinin ¢ok kisa siirede milyonlarca insana
bedava ulagmasi isten bile degildir. Begenildigi i¢in sosyal medyada
kartopu gibi biiyliyerek paylasilan bir pazarlama faaliyetinin, isletme
amaglarina ulagilmasinda biiyiik rolii olacaktir.

Her pazarlama stratejisinde oldugu gibi gerilla pazarlama
faaliyetlerinin de dezavantajlar1 bulunmakta ve bu strateji
uygulanirken dikkat edilmesi gereken noktalar bulunmaktadir. Gerilla
pazarlamacinin bu stratejiyi kullanarak kurban sectigi karsi taraftaki
isletme bu faaliyetleri engelleyebilecegi gibi bu faaliyetlere hukuki
bir cevap verebilir. Bazi insanlar bu faaliyetleri yanlis yorumlayabilir
bu da mesajdan, iiriinden ve isletmeden nefret edilmesine bile neden
olabilir. Eger insanlar gerilla pazarlama faaliyetleriyle kandirildiklarini
diisiiniirse bu durum isletme ac¢isindan olumsuzluklara neden olabilir.
Kaliteli olmayan bir iirlin i¢in gerilla pazarlama faaliyeti yerine
getirilirse insanlar bunu hemen anlayarak bagkalarina yayarlar ve bu
faaliyet marka imajina olumsuz etkide bulunarak yarar yerine ¢ok
ciddi zararlara neden olabilir. Gerilla pazarlama faaliyetlerinde yanlis
ve yaniltici reklamlar, siddet ve miistehcenlik barindiran igeriklerin
kullanilmasi, beklenmedik yerlere konulan sekillere, resimlere
bagli olarak insanlarin dikkatinin dagilarak kazalarin meydana
gelmesi, ayrimcilik ve gayrt mesru iliskilerin oldugu mesajlarin
verilmesi gibi etik sorunlar ortaya cikabilir. Isletmelerin gerilla
pazarlama faaliyetlerini yerine getirirken bu noktalara dikkat etmesi
gerekmektedir.

Gerilla pazarlama stratejileri uygulanirken etkisinin arttirilmasi
veya bu faaliyetlerin ters tepmemesi i¢in hedef kitlenin beklenti, ihtiyag
ve isteklerinin iyi belirlenmesinin yaninda hedef kitleyi sasirtacak,
onlarin ilgilerini ¢ekebilecek mesajlarin verilmesi gerekir. Bu
bakimdan hedef kitlenin espri ve begeni anlayisi iyi analiz edildikten
sonra gerilla pazarlama faaliyetlerinin yerine getirilmesi mesajin
etkisini arttiracak ve etkisiz ya da ters tepebilecek mesaj verme riskini
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minimum seviyeye indirecektir. Gerilla pazarlama faaliyetlerinin ¢ok
sayida avantaji g6z oniine alindiginda giiniimiizde kullanilmasi sasirtici
olmamakla beraber gelecekte de ¢cokga kullanilmasi ve akademik
calismalarda kendine yer bulmasi beklenmektedir.
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