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TURKIYEDE TiCARETTE GERILLA TAKTIKLERI

1.Hedef Kitlenin ihtiyacina yénelik, ihtisas isteyen bir konuda, KATMA DEGER Uret,
2.Hedef Kitlenin simirlarim ¢iz,
3. Mal veya Hizmet Uriiniinii farkh kil, Hammallari seg, sen kamyonetin sahibi ol, Unutma ki “Akill
sirketler, hammal sirketleri kullanir,”
4.Mal ve hizmet olarak tirettigin “Katma Degeri”, rakiplerinden daha “Anlasilir ve Basit Olarak” sun.
5. Kendi Firmanin adi gectiginde, miisterinin zihninde olusmasini istedigin “IMAJI” belirten bir
“SLOGAN?” sec¢ ve her takdiminde kullan.
6. Rakiplerin konusunda;
Kimler bana rakip?,
Hangi katma degeri, kaca iiretiyorlar?,
Benden Farklar, {istiin veya zayif taraflari ne?,
Kim daha 1y1?,
Hangi 6zellikler bizleri miisteri géziinde farklilastiriyor? Bu konular1 netlestir.
7. Gelisimin Tek Yolu “Siirekli DEGISIM”i her konuda gerceklestir.
8. Miisteri ile “Kisisel Duygular” kurmayi sagla ve Ilisileri gelistirmenin yollarini ara, bul.
9. FARKLILASMAK ICiN; Belli bir alanda uzmanlasmak sart,
Islerini diger rakiplerinden farkh sekillerde yapmanin, farkl iiriinler cikarmanin yollarimi bul,
Miisterinin, “BiZiM FARKLI TARAFIMIZI, FARK ETMESINI” sagla. Miisteri 6zelliklerini dikkate
alarak, 6zgiin yontemler, hizmet ve lirlinler bulmak i¢in gayret gosterirsen farkedilirsin.
10. Satista 3 Ana Taktik var;
1. Tek URUNU, HERKESE Satmak,
2. Birgok Uriinii, Farkli Hedef Kitlelere satmak,
3. Tek bir Uriinde UZMANLASIP, Tek bir Hedef Kitleye satmak,
11. Miisterinin Beklentilerini karsilayip, sorun yaratmayip. ¢éziimler sun,
12. Tek bir Uriin /Hizmet veya Uriin/Hizmet Grubunda uzmanlasarak iistiinliik sagla, “Inovasyon-
Yeniden Tasarlamaya” onem ver. Eger tek bir alanda basarili degilsen hemen ¢ekilmeyi bil”
13.UZMANLASMANIN FAYDALARI;
1. Rakipler azalr,
2. Uzman oldugumuz i¢in miisteri etkilenir ve bize daha fazla giivenir. Hatta hakettig¢imizden
fazla verip, giiciimiize gii¢c katarlar.
3. 1YL IS YAPTIGIN, PARA KAZANDIGIN, KAR ETTiGIN iSE ODAKLAN VE
IHTISASLAS. "URUN GERILLASI” OL...
4, UZMANLASTIGININ FARKINDAYSAN, KENDINE GUVENiYORSAN VE URUNUNUN
GELECEGINE INANIYORSAN “ROTANI KORU” YETER !...
5. Thtisaslasms Sirketlerin tek derdi “Uriin Kalitesinden Odiin vermeden, Kapasitelerini
artirmaktir.”




14. Sunulan Mal /Hizmet Uriiniinde UZMANLASMAY]I éyle diizenle ki Senden baska rakip
kalmasin...
16. Is kategorisini siz yaratmis olsaniz dahi, Rakip firmalarin 6niinii kesmeyin. ilk olmay1 korumanin,
kendinizi gelistirmenin yollarin1 araym. RAKIP FIRMALARLA ISBIRLIGI YAPARAK PASTAYI
NASIL BUYUTECEGINiZi DUSUNUN
17. Misteri Ozelliklerini dikkate alarak; IYi KALITE ve HIZMET iSTEYENE Hitap et.
18.REKABETTE; Fiyat yerine, SURECLERI diizenleyerek fark yarat.
19. En iyi kalite ve hizmeti arayan miisterilere hizmet veren, UZMAN bir firma olarak YUKSEK Bir
FIYAT isteyebilirsiniz.
20. Kaliteli seyler PAHALIDIR. Yiiksek Fiyat ile Hedef Kitleniz sinirh bir hale gelir.
21. Eger sundugunuz degerle FARK yaratabilirseniz ve bu farki Hedef Kitlenizin algilamasini
saglarsamiz Fiyatimiz sorun olmaz.
22. MUKEMMEL BiR SIRKET KURMAK ICiN;
* Hangi seckin guruba Hizmet vermeliyim?
* Bunlarin Ortak noktalar1 neler?,
* Gereksinmeleri neler?,
* Nasil Karsilayabilirim?,
* Rakip Firmalar muhtemel miisterilerin ihtiyag¢larini ne denli karsiliyor?,
* Tek Alternatif olmak i¢in neler yapmaliyim?..
MUKKEMMELLIK ARAYISLARI BU SORULARIN ARKASINDADIR.
23. Miisteriyi Dikkatle dinle, ancak, “ Sizden Uzmanhk Alanimiz disinda seyler istenirse bu talepleri
dikkate almayin”
24. BILGININ ONEMI;
Uzmanlasmak; Uzmanlik isteyen Konu ve iiretim siireci Bilgiye dayanan, Bilgi Yogun alanlarda
olabilir.
25. Katma Degeri Yiiksek, Bilgi, Yaraticihk ve inovasyonla gerceklesen Ni$ alanlari bulmak
onemlidir.
26. INOVASYON;
Bir Isletmenin IKI temel Islevi vardir; PAZARLAMA ve INOVASYON...Geri kalant MALIYETTIR.
Basarimin anahtar; Biiyiik Sirketlerin YAPAMADIKLARINI Yapmaktir.
UC Temel Konuda inovasyon vardir;
e SUREC inovasyonu,
e PAZARLAMA inovasyonu,
e URUN inovasyonu.

e SUREC INOVASYONU;
Uriinleri farklilastiramiyorsaniz, IS YAPMA SEKLINIZI ( Siirecleri) farklilastirm, DAHA KISA SUREDE
MUSTERININ SORUNUNU HALLEDEREK DAHA iYi HIZMET VERIN.

e PAZARLAMA INOVASYONU:
Biiyiik Reklam Harcamalar1 yerine; Hedef Kitleye yonelik, bir miiddet, UCRETSIZ TANITIMLARLA,
Sessizce pazarlama hazirhigi yapmak.

o URUN INOVASYONU;
Yaratic1 Diisiince + Uzmanlik + Motivasyonla olusur.
Inovasyon i¢in ¢ahgmalarmizin yaratici fikirlerini destekleyin yeter.
Bir isin inovasyon olarak nitelendirilebilmesi icin; BIR ARTI DEGER yaratmasi gerekir.
Yaratici Diisiince; insanlarin ihtiyaclarina, sorunlaria farkh agilardan bakarak, farkh, benzersiz
coziimler iiretebilme yetenegidir. Yaratic1 zekanin bir {irtiniidiir.
Tiirk insanimin “Ortaklasa Davramisqiik” 6zelligi, “Baskalar1 Ne der?” anlayisi, yaratia diisiinceyi
engeller.
Kisilerin “Tiime Varim Mantig1” ( yani, elde edilen kiiciik bilgileri birlestirerek bir ¢dziime ulagsma) na
ulagmalar yaraticiligi tesvik eder. Yaptigi isteki Bilgi Diizeyi, Uzmanlik Seviyesi Yiiksek olanlar
Yaraticiliga daha yakindirlar.




Motivasyon ise; Is Yapma Arzusu ve istegidir.
Calisanlar uzman ve yaratici diisiinceye sahip olsalarda uygun motivasyona sahip degillerse, yaratici
¢cOzlimlere ( inovasyona) ulasamazlar.

26. YARATICILIGI YONETMEK; Motivasyonun boyutunu etkilemekle daha ¢abuk gergeklesir.
Yaraticih@i Desteklemek icin;

Gorevlendirmede; uygun yetenekleri kullanmak, i¢c motivasyonu yiikseltir. Calisanlarin ne gibi konularda,
ne gibi yeteneklerinin olduguna dair bilgi olmal.

Isin Zorluk Derecesi; Yapilan islerin zorluk derecelerini yonetici bilmeli ve ona gore gorevlendirme
yapilmal.

Tutarh Yonetim, karar siirecine katihm saglar. Calisanlar1i uzman olduklar1 konularda Sirket Kararlarma
Katilimmi saglanmalidir. Calisanlara konulari ile ilgili 6zerklik vermelisiniz. Aksi takdirde her adimda
talimat beklerler.

Ozerklik verilen elemanlarim yaratic fikirleri kabullenmezler.Bu tutarsizliktir.

Kaynak Tabhsisi; Yaratici ¢oziimlere ZAMAN, PARA, v.b. Kaynaklar saglanmalidir.

Takim Calismasi; Yaratici fikirler cogunlukla takim ¢alismasi sonucu ortaya ¢ikar. Bu calismalarda
Uzmanlik, sorunun tiim yonlerinin anlasilmasini, farkl bakis agilar ise, benzersiz ¢oziimler iiretilmesini
saglar.

Yaraticihik; Farkh fikirlerin catismasinin bir sonucudur.

Yénetimin Destegi; Icsel motivasyonu yiikseltecek en giiclii tesvik; Yonetici veya Patronun Kiigiik
OVGULERI"dir. Bu konuda Cémert olun. Ozellikle yaratici ¢cabalari daha ¢ok 6viin.

Odiillendirme;/ Dis Motivasyon): Calisanlarin yaptigi ¢alisma kurulusunuza iyi bir tasarruf veya 6nemli
bir katki saglarsa emegi gecenleri mutlaka ddiillendirin. Bu i¢ motivasyonu gii¢lendirir.

KISISELLESTIRILMiS MUSTERI ILISKILERI;

Tiirk insan1 (Yurdum Insani) ; Tamdigi, Bildigi ve Hoslandig1 insanlardan alisveris yapma eyilimindedir.
NASIL SATIN ALIRIZ ?

Eger Miisterinize iriinlerinizden olumlu bir sekilde bahsetmeyi basarabilirseniz, yalniz onlar1 degil iirtin
cevrelerini de kazanabilirsiniz. Buna “AGIZDAN, AGIZA YAYILMA” denir.

Tiirk insam, yakinlarinn, cevresinin tavsiyelerine, Reklamlardan daha fazla giivenir.. Agizdan, agza
yayginlagmanin etkinligini artirmak ¢ok dnemlidir.

Tarafsizhik; Insanimiz tarafsiz kaynaklardan bilgi almay1 ¢ok dnemser.

Deneyim, Kullanana danisirlar.

Hedef Odakhhik; Insanlar Ihtiya¢ duyan kisilere tavsiyede bulunurlar. Tavsiyenin detaylar1 ve ayrintis1 yeni
miisterinin satin alma olasili§ina gore artar. Miisterinin istedigi sorulara gore bilgi verilir. Bu yiizden
Agizdan- Agza Yayilma toplumumuz i¢in ¢ok dnemlidir.

Toplumumuz icin: INSANLARI HAKKINIZDA KONUSTURUN ( SIZDEN BAHSETSINLER):
“Konusulmaya deger iiriin / hizmetler konusulur”.

- Miisterinin sirketinizi OVMESI igin ve reklaminizin agizdan agza yapilmasi i¢in; PLANLI ve daha
YARATICI davranin.

- Insanlara sizin hakkimizda OLUMLU seyler soylemelerini saglayacak, bunu atesli bir sekilde
yapmalarini saglayacak Nedenleri verin.

- Miisterilerinizin neden sizi tercih ettiklerini, onlarin goziinde sizi farkh kilan hususlarin neler
oldugunu belirleyin. BU VARSA Agizdan, agza Iletisim Programmnin bir pargasi olmussunuz demektir.
- Uriinlerinizi Cesitlendirin,

- Satista son derece bilgili ve ilgili olun,

- Satista miisteriye kolayliklar saglayin ( Taksit, Indirim vb.)

- REKLAM: Hizmet ve Uriinleriniz hakkinda Hedef Kitlenizi SADECE HABERDAR eder.

- TAVSIYELER ise Miisterinizin Satinalma karar vermesini saglar .

Miisterilerinizi ( Hedef Kitlenizi) Satinalma Ozelliklerine gore simiflandirin;

. Yenilikgiler,
. Cabuk benimseyenler,
. Geg kalan veya zor begenenler olarak smiflandirabilirsiniz.
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Uriin ve Hizmetlerinizi “Yenilik¢i ve Hemen Benimseyenlere” cok 6zenle pazarlamamz gerekir.

- Bunlar edindikleri bu AYRICALIGI ve DENEYIMLERINI insanlarla paylasarak AGIZDAN-
AGIZA REKLAMI baslatirlar.

- Bundan sonra bu insanlarin yapacaklari TAVSIYELER, Ge¢ kalan ¢ogunlugu harekete gegirir ve
satislar artar.

- MUSTERILERINIZi SATIS ELEMANI GiBi KULLANMAYA CALISIN.

- Satis1 Taksitli yapin. Bir miisteriniz, yeni bir miister1 getirdiginde, onu Taksitlerinden birini iptal
ederek, odiillendirin.

- Boylece her taksit giinii geldiginde eski miisterileriniz, yeni bir miisteri arayisina sizin adiniza
girisecektir.

INSANLARIN SiZiN HAKKINIZDA KONUSMASINI SAGLAYIN.

- Bunun i¢in Uriin / Hizmet hakkinda bir ka¢ inandiric1 hikayeniz olsun.

- Miisterilerinizin beklentisinin 6tesine gecin,(Sirketler bu sistemle kabuk degistiriyor, nizama,
intizama ve glivenilir bir ortama kavusuyor)

- Sattigmniz Uriin/ Hizmet hakkindaki bilgi diizeyinizle onlar sasirtiniz,

- Kisisellestirilmis miisteri iliskilerinin yerini hicbir reklam, tavsiye tutmaz.

MUSTERI ILISKILERI:

Miisteri iliskilerinde UC ALTIN KURAL;DINLEMEK, DINLEMEK VE DILEMEKTIR.

- OLASI MUSTERILERINIZLE KALICI iLISKILER KURMAK icin “ORTAK NOKTALAR”
bulmahsimz. Zaman i¢inde miisteriniz olduklar1 gibi sizi “TAVSIYE” de edebilirler.

- Isinizi BUYUTECEK iliskiler; ancak karsihkh KAZANC séz konusu oldugunda ( Céziim
Ortakhklan ile) gerceklesir.

- Karsilikli iliski, almak kadar vermeyide gerektirir.

- ILERLEYEN ILISKILERINIZDE, KARSI TARAFIN MUSTERILERININ YARARINA
OLABILECEK KONULARDA BiLGi VERIN. KAZANCLARINI ARTIRMALARINI SAGLAYIN.
AMAC DOSTLUGUNUZU GELISTIRMEK OLSUN.

- VEYA ONLARIN SIKINTILARINA, SORUNLARINA COZUMLER GETIRECEK
YONTEMLERI GOSTERIN.

ILETiSIM KURMAK:

- Insanlarin Kkalitenizi fark etmelerini saglamamz icin, sirketiniz ve iliskilerinizden haberdar
olmalan icin ILETISIM KURMAK zorundasiniz.

- Oncelikle HEDEF KITLENIZE , iiriin ve hizmetlerinizi tanitmay1 ve yararlanmalarmi anlatmaniz
gerekir.

- Hedef kitle miisterilerinizi, Uriin/ Hizmetleriniz ve KALITENIZ hakkinda biliglendirmeniz gerekir.
Bu goreviniz le ilgili fletisim Yontemleri;

REKLAM, BROSURLER, HALKLA iLISKIiLER, INTERNET, TICARET FUARLARI v.b. dir.
ILETISIMDE TEMEL KURALLAR:

Aciklik, Hedef Kitle, Katma Degeriniz, Mesajinizdir.

- ACIKLIK: Ne satiyorsunuz? Mesajmizi agik ve net anlatin.

- HEDEF: Kitlenizi dogru belirleyin.

- DEGER: Hizmetinizin, miisterilerinize kazndiracag1 katma degeri iyi anlatin. Neden sizi
secmelerini gerektigini anlatin.

- MESAJ: Vereceginiz mesaj , miisteri kitlenizin zihnindeki sorulara cevap verecek olciide bilgi
icermeli ve kuskulara yer vermeyecek sekilde uygulanmalidir.

1. REKLAM: Semayenin %30 unu yatirima, %70’ini iletisime (Tanitima) Harca. Bu husus Kobiler
icin gegerli degildir. Kobiler i¢in en uygun reklem araglari; Yerel Gazeteler, Degiler ile Internettir ( WEB
SITESI).

2. BROSUR; Potansiyel Mgsterilerinize verecegniz 4 sayfalik bir brosiirde; Miisterinizin iiriin /
Hizmetiniz hakkinda bilmek isteyeceklerini basit ve etkileyici bir sekilde anlatin. Miisterilerin sizi tercih
etmeleri halinde elde edecekleri Avantajlar1 ( Katma Degeri) anlatin. Sirket hakkinda asir1 detaya girmeyin.
3. HALKLA ILISKILER: acisindan sektorel bir dergide iiriiniiniizle haber olmak ¢ok etkili bir
iletisim ( Tanitim) saglar.




4.

INTERNET ( WEB- E-POSTA) : En 6nemli yan1 maliyetinin ¢ok diisiik olmasidir. Web Sitenizle

Uriin / Hizmetinizle ilgili tanitim1 en genis sekilde yapabilirsiniz. E-Postalarla Hedef Kitlenizi harekete
gecirebilirsiniz.

S.

TICARET FUARLARI’m: Tanitim konusunda , sonug alman , is bitirilen yerler haline

getirebilirsiniz. Bunun i¢cin mevcut olas1 hedef kitlenizle Fuar 6ncesi temas kurmaniz ve onlara fuar
davetiyesi ile birlikte;

a. Sirketiniz Hakkinda kisa bilgi,

b. Uriin / Hizmetlerinizin &zellikleri,

c. Miisterilerinize saglayacaginiz Yarar (Katma Deger),

d. [letisim Bilgileriniz,

e. Stand yerini gosteren krokinizi bildirmelisiniz.

f Onemli miisterilerinizi telefonla davet edn,

g. Fuar oncesi dergi ve gazetelerde yerinizi alin.

h. Sirketinizin sundugu yenilikleri sektorle ilgili medya editorlerine gonderin.
SONUC:

EGER, YUKARIDA SUNDUGUMUZ TUM BU HUSUSLARI GERCEKLESTIREBILIRSENIZ,
MUSTERILERINIZ SiZINLE iS YAPMAYA GELIR...SiZDE DAHA COK KAZANIR VE
SIRKETINiZi SAGLAM TEMELLER UZERINDE BUYUTURSUNUZ.



