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SAZETAK

Gerilski marketing koncepcija je marketinga koja koristi dobre ideje i drugacije
metode oglasavanja umjesto velikog budZeta. On koristi tradicionalna sredstva
oglasavanja na neobican nacin i time postiZe efekt iznenadenja i prepoznatljivosti.
Njime se mogu postici veliki rezultati u malim poduzecima. Ciljevi istraZivanja su
ukazati na razlicite mogucnosti i koristi primjene strategije gerilskog marketinga u
poslovanju malih poduzeca. U istrazZivanju su primijenjene kvantitativna i kvalitativna
metoda te primarni i sekundarni izvori informacija. Primarno istraZivanje provedeno
je kvantitativnom metodom, putem upitnika na uzorku od 50 malih poduzeca
i kvalitativnom metodom putem intervjua na uzorku od 15 ispitanika, vlasnika
ili direktora poduzeca. Rezultati istraZivanja potvrdili su da primjena gerilskog
marketinga u malim poduzecima povecava broj kupaca Sto dalje omogucava
realizaciju veceg prihoda te profitabilno poslovanje. Male tvrtke koriste metode
gerilskog marketinga i u tome su uspjesne, ali ima prostora za poboljsanja i Siru
primjenu metoda i alata gerilskog marketinga.
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1.UvoD

Gerilski marketing je strategija marketinga koja se temelji na inovativnim
marketinskim alatima, taktikama i strategijama oblikovanja marketinskih aktivnosti
koje poti¢u reakcije odgovaraju¢eg segmenta trzista. Pojam gerilskog marketinga
nastao je kao pandan gerilskom ratovanju, povezivanjem s naslovom knjige Guerrilla
Warfare Ernesta Che Guevare, koji je 1960 godine u njoj opisao gerilsku taktiku
ratovanja u kojoj se koriste neobi¢ni napadiiz zasjede, a radi postizanja cilja u okruzju
u kojem treba angazZirati sve sposobnosti da bi se postigli cilj i prednost. Termin
gerilski marketing prvi je uveo Amerikanac Jay Conrad Levinson koji je 1984. godine
svojom knjigom Guerrila marketing promijenio svijet oglasavanja te su slijedila nova
izdanja koja su pratila trendove u razvoju marketinga, kako onog tradicionalnog,
tako i gerilskog.

Gerilski marketing definiran je razli¢ito, a jedna od definicija glasi: ,Gerilski
marketing pojednostavljuje sloZzene pojmove i objasnjava kako se poduzetnici mogu
sluziti marketingom s ciljem stjecanja maksimalne dobiti na temelju minimalnih
ulaganja“ (Levinson, Levinson i Levinson, 2008, str. 30). Gerilski marketing faktor
iznenadenja postize humorom, Sokantnim porukama, smjeStanjem promotivne
poruke na neobi¢no mjesto ili prezentiranjem poruke pomocu netipi¢nog medija te
tako pobuduje emocije i Zelje potrosaca bez koristenja velikih financijskih sredstava.
Zbog toga je izrazito pogodan za mala poduzeca koja u pravilu ne raspolazu
velikim budzetima za marketinsku aktivnost. Gerilski marketing ukljucuje razli¢ite
instrumente kao Sto su: viralni marketing, buzz marketing, marketing iz zasjede,
senzacijski marketing, prikriveni marketing i content marketing.

Razvojinterneta u velikoj je mjeri pridonio razvoju gerilskog marketinga jer dodatno
naglasava karakteristiku gerilskog marketinga gdje su primarne dobra ideja i
kreativnost te dobra priprema marketinskog plana i segmentacija trzista, a veli¢ina
tvrtke i financijska sredstva imaju sekundarni znacaj. Gerilski marketing malog
poduzeca treba obuhvacdati sve oblike kontakta i komunikacije malog poduzeca s
vanjskim svijetom.

Gerilska marketinska kampanja mora biti inspirativna i uvjerljiva, ponekad i
agresivna, te tako privlaciti pozornost odredene ciljne skupine. Takoder, mora
biti fleksibilna i koristiti raznovrsna sredstva ovisno o situaciji, trenutku i mjestu.
Samo koriStenje resursa i energije nije dostatno, ve¢ ih treba dobro usmijeriti pa
zbog toga gerilska marketinska kampanja treba biti inteligentna. , Inteligentan
marketing je marketing na prvom mjestu i prvenstveno usredotocen na bit same
ideje. Cjelokupni marketing mora biti produZetak te ideje: oglasavanje, listovni
papir, materijal za postansku ponudu, telefonski marketing, oglasavanje na zutim
stranicama, ambalaza, sve — bas sve” (Levinson, 1999, str. 19). Ulaganje u marketing
i oglasavanje ne daje dobre rezultate u kratkom vremenu, ve¢ ga treba provoditi
duZe vrijeme da bi se postigao Zeljeni ucinak.



2. PREDMET ISTRAZIVANJA

Predmet istrazivanja ovoga rada je mogucnost primjene strategije gerilskog
marketinga u poslovanju malih poduzeda tako da se sistematiziraju svi alati gerilskog
marketinga i metode njihove primjene te takvim preglednim prikazom olaksa njihova
upotreba u praksi. Od presudne je vazinosti da se mala poduzeéa promoviraju na
pravilan nacin. Dugotrajna recesija i izrazito dominantna uloga velikih poduzeca u
razlicitim djelatnostima uzrok su gasenja velikog broja malih poduzeéa. Zbog toga je
svako moguce poboljsanje ili olakSanje poslovanja malih poduzeéa izuzetno korisno,
kako za njihov opstanak, tako i za dulji Zivotni ciklus, pozitivno poslovanje, vece
zaposljavanje pa i za otvaranje novih tvrtki i njihov uspjesan rast. Gerilski marketing
kao strategija omogucava malim poduzecéima pozicioniranje na trziStu te poslovanje
na nacin da zauzmu trziSne niSe u kojima velike tvrtke ne mogu poslovati. Gerilski
marketing svojim specificnim metodama otvara raznolike moguénosti promocije
tvrtkama koje posluju u razli¢itim, a u vecini slucajeva i u izrazito oskudnim uvjetima
te se bave djelatnostima kao $to su osobne usluge, servisne usluge, specijalizirana
mala proizvodnja, razne obrtnicke i tradicionalne djelatnosti, da uz mala ulaganja
nadu svoje mjesto na trzistu i kontinuirano provode promociju svojih djelatnosti
te tako imaju stabilno poslovanje. Koncepcija gerilskog marketinga temelji se
na njegovim bitnim karakteristikama, a to su niska cijena i inovativnost Sto dalje
omogucava rasprostranjenost. Ovaj rad istraZuje alate gerilskog marketinga te
nacine na koje se mogu koristiti i uz dobre ideje posti¢i veliku rasprostranjenost.
Pri koriStenju alata gerilskog marketinga, vazno je koristiti istovremeno vise alata
te ih kvalitetno kombinirati, kako prema njihovim karakteristikama, tako i prema
troSkovima koji se veZu uz njih. Poznavanje alata i njihova redovita i dugotrajna
upotreba bitno utjecu na stabilnost poslovanja malih tvrtki, na veli¢inu prihoda,
smanjenje troskova vezanih uz promotivne aktivnosti i na taj nacin ostvarivanja
dobiti kao preduvjeta opstanka poduzeca.

Gerilska tvrtka je malo poduzece koje je svoju strategiju marketinga u potpunosti
uskladilo s principima gerilskog marketinga te uz mala financijska ulaganja i koristenje
alata gerilskog marketinga postize konkurentsku prednost na trzistu.

Menadzer gerilske tvrtke treba imati znanje i sposobnost te razumjeti vaznost
pozicioniranja tvrtke na trziStu i vec pri osnivanju tvrtke treba izabrati ime koje ce
biti prepoznatljivo, ugodno za slusatelja i lagano za izgovor, a dovoljno snazno da
moze predstavljati brend. Dobar odabir imena tvrtke moze biti temelj kvalitetnog
komuniciranja na trzistu te poslovnog uspjeha tvrtke, osobito ako je uskladeno s
djelatnoscu tvrtke i dobrom ponudom koja zadovoljava potrebe trzZista. , Branding
je slozeni proces stvaranja identiteta, obiljezja razli¢itosti i ideje marke, njezine
relevantnosti za potroSaca i upravljanje signalima kojima se ideja prenosi do
potrosaca s ciljem da ju osjete, doZive i prihvate” (Pavlek, 2008, str. 121).

Gerilska tvrtka za cilj ima pozicioniranje na trziStu tako da postigne prepoznatljivost
na trzistu u odnosu na konkurenciju. Proizvodi ili usluge tvrtke postaju prepoznatljivi
u odnosu na konkurentske proizvode ili usluge tako da im se uz njihovu karakteristiku
upotrebne vrijednosti doda i obiljezje vrijednosti marke. ,,Malim je poduzeéima
stvaranje marke izazov jer ta poduzeéa imaju ogranicena sredstva i proracune.
Opcenito govoreci, kada iza marke stoje ogranicena sredstva, usredotocenost i



dosljednost marketinskih programa od klju¢ne je vaznosti. Kreativnost je takoder
bitna — pronalaZenje novih nacina da se nove ideje predstave potrosacima“ (Kotler,
Keller i Martinovic., 2014, str. 292). Gerilski marketing za pozicioniranje marke na
trziStu moze koristiti storytelling, odnosno ispricati pricu koja njihov proizvod ili
uslugu ¢ini drugacijom od ostalih proizvoda na trzistu.

Kvaliteta je sljedece bitno obiljezje gerilske tvrtke. Kvalitetu moZemo definirati
kao stupanj zadovoljenja potreba i oCekivanja potrosaca. Gerilska tvrtka koristi
mogucnosti prosirenja ili nadogradnje svoje ponude te ¢e omoguciti svojim
potrosacima kupovinu dodatnih proizvodaili vece kolicine proizvoda pod povoljnijim
uvjetima.

Gerilska tvrtka uvijek se nalazi na dobroj lokaciji, a u ovom slucaju, to nije lokacija
u centru grada u skupom lokalu. Gerilska tvrtka ¢e marketinskom aktivnoscu
uciniti lokaciju na kojoj se nalazi dobrom i poznatom te ¢e potrosace privuéi svojim
ponudom, kvalitetom, dobrom pricom i prepoznatljivos¢u ponude. Dobru lokaciju
poslovanja gerilska tvrtka ¢e osigurati i na najvaznijem i najprometnijem mjestu, a
to je internet.

Gerilska tvrtka svoje poslovanje temelji na etickim nacelima. Poslovanje u skladu
s etickim nacelima naziva se drustveno odgovornim poslovanjem. ,Drustvena
odgovornost poslovanja (DOP) predstavlja opredjeljenje tvrtke za unaprjedenje
dobrobiti zajednice kroz diskrecionu — dragovoljnu — poslovnu praksu i doprinose na
racun vlastitih resursa” (Kotler i Lee, 2009, str. 14).

2.1. Alati minimedijskog gerilskog marketinga

Minimedijski alati gerilskog marketinga jednostavna su i pristupacna sredstva
kojima se moze provoditi marketinsku aktivnost svakoga dana na viSe nacina uz
minimalne troskove $to dugoro¢no daje dobre rezultate. Mala poduzeca i obrtnici
u praksi koriste u svom poslovanju jednostavna promotivna sredstva i jednostavne
promotivne aktivnosti putem posjetnica, letaka, malih plakata, natpisa, naljepnica,
obavijesti u izlogu i ostalo. Takvo oglasavanje provodi se na vrlo ograni¢enom
podrucju, obi¢no u dijelu grada u kojem se tvrtka nalazi Sto je zadovoljavajuée s
obzirom na veli¢inu tvrtke i njezin kapacitet. Levinson i suradnici su u knjizi Gerilski
marketing naveli ¢ak 30 alata minimedijskog gerilskog marketinga koji se mogu
svakodnevno primjenjivati u marketinskim aktivnostima.

Tablica 1 Alati minimedijskog gerila marketinga

11. Poslovne stranice

1. Marketinski plan ; :
imenika

21. Izlog prodavaonice

2. Marketinski kalendar | 12. Samostojeci natpisi 22. Natpisi u interijerima




3. Identitet tvrtke

13. Mali oglasi

23. Plakati

4. Posjetnice

14. Promoviranje po
upitu

24. Prodaja od vrata do
vrata

5. Memorandum s
logom

15. Besplatni oglasi

25. Natpisi za vrata

6. Osobna pisma

16. Letci i cirkularna
pisma

26. Kratki govor

7. Telefonski marketing

17. Oglasne ploce

27. Prica o vrijednosti

8. Besplatni telefonski

18. Promotivne poruke

28. Sekundarna ponuda

broj (0800)

9. Telefonski broj s
imenom tvrtke

19. Vanjski natpisi 29. Pisane preporuke

10. Dopisnice i

s e 20. Uli¢ni natpisi

30. Sajmovi

Izvor: izrada autora prema Levinson et al., 2008.

U poslovanju malih poduzeda pozeljno je koristiti Sto viSe minimedijskih alata u isto
vrijeme te ih prilagoditi potrebama potrosaca, djelatnosti i nacinu funkcioniranja
poduzeca. Svaka gerilska tvrtka bez obzira na djelatnost mora koristiti istovremeno
najmanje deset alata.

2.2. Alati maksimedijskog gerila marketinga

Maksimedijski marketing je marketing putem medija koji omogucavaju masovnu
komunikaciju, a to su: tisak, odnosno novine i Casopisi, radio, televizija, velike
oglasne ploce, odnosno bildboardi ili jumbo plakati i prodaja putem poste. Odabir
medija putem kojeg Zelimo prenijeti promotivnu poruku ovisi o karakteristikama
medija, procjeni o rome koji bi medij bio najucinkovitiji i imao Zeljeni doseg te o
budZetu namijenjenom za promociju.

Novine koje izlaze dnevno ili tjedno dobar su medij za odrZavanje dinamike
oglasavanja te takvoga povezivanja s Citateljima kao potencijalnim kupcima koji
pocinju dozivljavati tvrtku kroz oglase kao prepoznatljivu i vrijednu povjerenja. Pri
odabiru novin,a treba raspolagati informacijom o nakladi te znati koja je ciljana
publika i kolike su cijene oglasnog prostora za pojedine veli¢ine oglasnog prostora
te moguce ustede za vede kolicine oglasa te razliCita izdanja iste nakladnicke kuce.

Casopisi u praviluizlaze mjese¢noi to je dinamika kojom je mogucée slanje promotivne
poruke putem casopisa. Promotivne poruke u casopisu zbog toga trebaju biti
veéeg formata i kvalitetnog grafickog dizajna koji obuhvada: atraktivnu fotografiju



ili ilustraciju, naslov koji privla¢i paznju i tekst koji nudi vrijednost potencijalnim
kupcima.

,Valjano pripremljena promotivna poruka u ¢asopisu, po moguénosti preko Citave
N

stranice, maloj tvrtki pridaje visSe vjerodostojnosti nego ijedan drugi masovni medij
(Levinson, 2008, str. 223).

Radio kao medij masovne komunikacije predstavlja odlicno sredstvo gerilskog
marketinga jer omogucava da do punog izraZaja dodu sve tri karakteristike
gerilskog marketinga: faktor iznenadenja, rasprostranjenost i niski troskovi. Faktor
iznenadenja postiZze se dobrom idejom za izradu promotivne radioporuke. Dobra
ideja nastaje tako da se tvrtka, proizvod ili usluga koji su predmet promotivne poruke
prikazu prije svega dobrom osnovnom porukom koja ¢e se dalje prilagodavati
svim vrstama oglasavanja. Za oglasavanje se mogu odabrati nacionalne ili lokalne
radiostanice, ovisno o proizvodu ili usluzi i karakteristikama ciljne skupine.

Televizija je najmodniji alat masmedijskog gerilskog marketinga jer ima
mogucénost dopiranja do najveceg broja ljudi te tu dolazi do izraZzaja karakteristika
rasprostranjenosti kao jedno od obiljezja gerilskog marketinga. Drugo obiljezje
gerilskog marketinga, faktor iznenadenja, postize se tako da televizijski spotovi
prikazu karakteristike proizvoda na spektakularan nacin te uvjere gledatelje
u njegovu vrijednost. Gerilska tvrtka c¢e pri odabiru odgovarajuce TV mreZe,
izmedu nacionalne, lokalne i kabelske, u pravilu izabrati lokalnu zbog moguénosti
segmentacije trzista i zbog pristupacnije cijene oglasavanja.

Bildboardi ili jumbo plakati i druga sredstva vanjskog oglasavanja alati su
maksimedijskog gerilskog marketinga namijenjeniza privlacenje paznje potencijalnih
kupaca dok borave na otvorenome. Bildboardi moraju biti jako dobro osmisljeni i
dizajnirani s jednostavnom i izravnom porukom.

Posta je tradicionalni alat maksimedijske komunikacije Ova vrsta poSte moZe biti
adresirana i neadresirana, a sadrZi identicne promotivne materijale koji se 3alju
velikom broju primatelja i nema karakter osobnog pisma. Adresirana posta daje puno
bolje rezultate od neadresirane jer obi¢no zatvorene kuverte zavrSe na pregledu i
¢itanju dok se dio promotivnog materijala koji stize bez kuverte odlaze bez Citanja.
Takva promocija daje mjerljive i izuzetno dobre rezultate.

2.3. Alati digitalnog gerila marketinga

Gerilska tvrtka mora pratiti trendove suvremenog poslovanja, a da bi to ostvarila,
mora raspolagati odgovaraju¢im alatima potrebnim za e-poslovanje, odnosno
za realizaciju digitalnog gerilskog marketinga treba raspolagati alatima koji se
primjenjuju u e-marketingu. Prije svega, treba raspolagati tehnickom infrastrukturom
koja obuhvaca: priklju¢ak na telekomunikacijsku mrezu i internet te potrebnu
informaticku opremu i programe koji omogucuju interaktivnu komunikaciju. Mala
poduzeca ¢ak i malim promjenama poput koristenja e-maila, Skypea i slanja SMS-a
preko mobilnih telefona, mogu unaprijediti svoje poslovanje, ali za dobre rezultate
treba koristiti sljedece alate digitalnog gerilskog marketinga:



1. ,Web sjediste u najizvornijem obliku moZemo definirati kao skup meduzavisno
povezanih web stranica koje Cine jednu cjelinu i smjestene su u okviru jedne
internetske domene na web posluzitelju” (Ruzi¢, Bilos i Turkalj, 2014, str. 136).
Web sjediste je mjesto na internetu gdje ¢e malo poduzece staviti sve potrebne
informacije o poduzedu, djelatnosti, lokaciji, asortimanu, vrijednosti koju nudi
kupcu i svojim konkurentskim prednostima na trziStu. Web sjediste treba imati
kvalitetan graficki dizajn i biti popunjeno potrebnim informacijama, fotografijama,
audio i video sadrzajima.

2. Optimizacija za trazilice bitan je element uspjeSnog e-marketinga. ,,Stranica mora
biti lako dostupna pretrazivaima poput Googlea kako bi privukla ljude na nju, pa je
zato potrebno uloZiti vrijeme u optimizaciju (Akcija digital d.o.o., 2017).

3. Google AdWords — placeno oglasavanje moZe ubrzati dostupnost web sjedista na
trazilici. ,To je, najjednostavnije rec¢eno, pla¢eno oglasavanje preko Googlea koje se
temelji na pravilnom odabiru i pozicioniranju klju¢nih rijeci. Na taj nacin web stranica
postaje sve popularnija jer plaéeni oglasi imaju prednost na trazilicama pred ostalim
web stranicama, iako se radi o istim klju¢nim rije¢ima“ (Akcija digital d.o.o., 2017).
Placeno oglasavanje je nacin zakupa kljucnih rijeci tako da kod pretrazivanja stranica
dobije prednost u prikazivanju podataka pri pretrazivanju po klju¢nim rijecima.

4. Drustvene mreze omogucuju redovitu komunikaciju s postoje¢im i potencijalnim
klijentima. One omogudéuju brzo dijeljenje informacija, povezanost s ljudima,
usmjeravanje promotivne aktivnosti prema ciljnoj skupini, brendiranje, jednostavno
organiziranje nagradnih igara, organiziranje sluzbe za korisnike, osobni pristup i
izravnu komunikaciju, bolje rangiranje na traZilicama, a moguce je i pronalaZenje
poslovnih partnera. Najpopularnije drustvene mreZe su prije svega Facebook,
Google+, LinkedIn, Twitter, Pinterest, YouTube, a popularne su i blog platforme
Blogspot, Tumblr i WordPress.

5. Display oglasi su vizualne promotivne poruke koje se prikazuju na portalima.
,U svijetu internetske terminologije portal oznacava web sjediste koje jest ili Zeli
biti ulaznim vratima na internet, tj. glavna polazisna tocka s koje korisnik krece
istrazivati internetski informacijski prostor” (Ruzi¢ et al., 2014, str. 140). To su u
pravilu tzv. news portali koje posjecuje velik broj ljudi ili specijalizirani portali koje
posjecuje odredeni trzisni segment. Display oglasi mogu biti u obliku plakata, videa
ili animacija.

3. METODOLOGIJA ISTRAZIVANJA

Izrada rada temelji se na prikupljanju i obradi podataka iz primarnih i sekundarnih
izvora podataka. Primarnim istrazivanjem prikupljaju se podaci izjaSnjavanjem
ispitanika koje ¢ine male tvrtke te se utvrduje njihova upotreba sredstava gerilskog
marketinga, njihovo poznavanje karakteristika gerilskog marketinga i meduzavisnost
s ostvarenim povecanjem broja kupaca, prihodima, rezultatom poslovanja i
zadovoljstvom postignutim. Primarnom obradom podataka obuhvacen je uzorak
od pedeset malih poduzeéa s podrucja Republike Hrvatske koja imaju dvadeset ili
manje zaposlenika te ukupan prihod manji od pet milijuna kuna godiSnje. Navedeni



uzorak izabran je kao namjerni uzorak koji ima pozeljne karakteristike za istrazivanje
predmeta ovoga rada.

Podaci su prikupljeni putem upitnika od dvanaest pitanja, odnosno jedanaest
zatvorenih pitanja s ponudenim odgovorima intenziteta ili nabrajanja i jednim
otvorenim pitanjem gdje su ispitanici mogli izraziti svoje iskustvo o vrijednosti alata
gerilskog marketinga. Uz anketu, dostupni vlasnici tvrtke koji su to Zeljeli, izrazili su
svoja iskustva putem kratkog nestrukturiranog intervjua. Sekundarno istrazivanje
provedeno je na temelju relevantne strucne literature koja obraduje teme
marketinga — kako usku temu gerilskog marketinga, tako i upravljanje marketingom,
integriranu marketinsku komunikaciju i e-marketing.

4. REZULTATI ISTRAZIVANJA

Grafikon 1. — Broj zaposlenih

Izvor: rezultati istrazivanja autora rada

Primarno istrazivanje poznavanja alata gerilskog marketinga i njihove primjene u
praksi provedeno je na namjerno odabranom uzorku od 50 malih poduzeda koja
imaju od jednog do dvadeset zaposlenika. Mala poduzeéa razvrstana su u tri
kategorije: poduzecda do tri zaposlenika, od Cetiri do deset zaposlenika i poduzeda
koja imaju jedanaest do dvadeset zaposlenika. U praksi se poduzeca takvih veli¢ina
razlikuju po nacinu poslovanja i oglasavanja, prihodima i uspjehu poslovanja te je
uzorak izabran kao namjerni uzorak jer ima poZeljne karakteristike za istrazivanje
predmeta ovoga rada. Tvrtke ispitanika su razli¢itih djelatnosti i razlicite tehnicke
opremljenosti Sto utjece na nacin na koji tvrtka provodi promotivnu aktivnost, nacin
na koji odabire svoj ciljni trziSni segment te nacin na koji komunicira s kupcima i
drugim dionicima na trZistu.



4.1.Rezultati kvantitativnog istraZzivanja

Primarnim istraZivanjem utvrdeno je koje alate gerilskog marketinga ispitanici
koriste u praksi. Najvise ispitanika koristi posjetnice i natpisnu plocu, njih 78%,
zatim slijedi letak koji koristi 60% ispitanika. Na trecem mjestu po upotrebi su oglasi
u novinama i razna ostala sredstva promocije koje koristi 56% ispitanika, a zatim
slijede plakati koje koristi 42% ispitanika. Promotivne poruke na radiju koristi 40%
ispitanika. Najmanje ispitanika koristi promotivne poruke na televiziji — njih svega
14%. Neplaéene oglase koristi 10% ispitanika jer takvi oglasi u pravilu nisu primjereni
za promoviranje.

Grafikon 2. — Promotivna sredstva koja ispitanici koriste
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Izvor: rezultati istrazivanja autora rada

Prema gore navedenim rezultatima ispitivanja, moZe se donijeti zakljucak da
najvise ispitanika koristi alate gerilskog marketinga koji su najpristupacniji po cijeni:
posjetnice, oglasna ploca i letci. Oni su i najprikladniji za male tvrtke koje su okrenute
uskom lokalnom trzistu. Zatim slijede ostali nacini promocije pri ¢emu su mala
poduzeca vrlo kreativna Sto je pravi gerilski nacin promoviranja djelatnosti. Oglas
u novinama (56%) i oglas na radiju (40%) smatraju se najucinkovitijim promotivnim
sredstvima kojima se moZe postiéi velika rasprostranjenost promotivne poruke,
a kvalitetnim izborom moguc je i odabir odgovarajuce ciljne skupine. Najmanje
ispitanika koristi promotivne oglase, spotove ili sponzorirani program na televiziji.



Grafikon 3 — Drustvene mreze koje ispitanici koriste
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Izvor: rezultati istraZivanja autora rada

Najpopularniju drustvenu mrezu Facebook najvise koriste i mala poduzeéa za
promociju svoje djelatnosti i interaktivnu komunikaciju s kupcima ili potencijalnim
klijentima. Tu druStvenu mreZu koristi 72% ispitanika. LinkedIn i Google+ su nesto
manje popularne drustvene mreze te ih koristi 42% ispitanika. Twitter koristi 18%
ispitanika, dok 22% ispitanika uopée ne koristi drustvene mreze.

Web sjediste ima 82% ispitanika te ga 78% koristi za promociju proizvoda i usluga
odnosno za promociju svoje djelatnosti, 26% ispitanika ga koristi kao online trgovinu,
46% pruza preko web sjediSta podrsku svojim korisnicima dok 18% ispitanika nema
web sjediste.

Grafikon 4. — Web sjediste ispitanici koriste u svrhu:
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Izvor: rezultati istrazivanja autora rada



Grafikon 5. — Postotak prihoda izdvojen za promociju
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Izvor: rezultati istraZivanja autora rada

Iz podataka prikupljenih primarnim istrazivanjem o postotku prihoda izdvojenog za
promotivne aktivnosti moze se zakljuciti da ispitanici svoju promotivnu aktivnost
provode uz niske troskove, atojejednaodtribitne karakteristike gerilskog marketinga.
Gornji grafikon prikazuje da vecina, odnosno ¢ak 58% ispitanika, u promotivne
aktivnosti ulaze 10% ili manje prihoda, dok samo mali postotak ispitanika — njih 6%
— ulaZe u promotivne aktivnosti preko 30% prihoda. Ovi podaci dobar su pokazatelj
da je metodama gerilskog marketinga moguce unaprijediti odnose s kupcima te
posti¢i ucinkovitost i rasprostranjenost uz niski trosak. Navedeno potvrduje i izjava
ispitanika o tome utjece li oglasavanje na povecan interes kupaca gdje je 90%
ispitanika izjavilo da promotivna aktivnost djeluje tako da kupci pokazuju povecéan
interes pa se time potvrduje da je gerilskim marketingom moguée unaprijediti
odnose s kupcima.

Grafikon 6. — Oglasavanje povecava interes kupaca

Izvor: rezultati istraZivanja autora rada




Dobro upravljanje marketingom ne poti¢e samo interes potencijalnih kupaca ve¢
potencijalne kupce potice na akciju i dovodi do zaklju¢enja prodaje, a to je pravi
cilj svih promotivnih aktivnosti. Ispitanici su procijenili da im promotivna aktivnost
donosi do 30% vise kupaca u 36% slucajeva, s tim da su u tu kategoriju ukljuceni i oni
ispitanici koji su prethodno izjavili da im promocija ne utjee na povecanje interesa
kupaca.

Grafikon 7. — Procjena povecanja broja kupaca zbog oglasavanja

Izvor: rezultati istrazivanja autora rada

Vedina ispitanika — njih 64% — procjenjuje da promocija povecava broj kupaca za
31 - 90% S$to potvrduje da je gerilskim marketingom moguce povecati prodaju i
profitabilnost. Tu tezu dodatno potvrduje i odgovor na pitanje o poveéanju prihoda
zbog oglasavanja. Povecdanje prihoda do 30% na temelju promotivne aktivnosti
ostvaruje 38% ispitanika, dok je 62% ispitanika izjavilo da je povecanje prihoda na
temelju promotivne aktivnosti ¢ak 31 —90%.

Grafikon 8. — Procjena povecanja prihoda zbog oglasavanja

Izvor: rezultati istrazivanja autora rada



Grafikon 9. — Rezultat poslovanja u prethodnoj godini

Izvor: rezultati istrazivanja autora rada

Na pitanje jesu li zadovoljni rezultatom poslovanja u prethodnoj godini, odnosno jesu
li poslovali pozitivno ili nisu zadovoljni jer nisu ostvarili dobar rezultat, ispitanici su u
72% slucajeva odgovorili da su zadovoljni i da je poslovanje pozitivno. Negativno je
svoj poslovni rezultat ocijenilo 28% ispitanika. U kategoriji tvrtki koje su svoj rezultat
ocijenile negativnim nalaze se razliciti ispitanici, od onih koji u svoju marketinsku
aktivnost ulazu 0 — 5% prihoda do onih koji u svoju marketinsku aktivnost ulazu 31 i
viSe posto ostvarenog prihoda. Na krajnji rezultat poslovanja malih poduzeca utjece
cijeli niz okolnosti: djelatnost tvrtke, kvaliteta menadZmenta, trendovi na trzistu,
konkurencija i drugo, pa je promotivna aktivnost samo jedna od niza aktivnosti
kojima se mora utjecati na poslovni rezultat. Ve¢ina od 72% ispitanika pozitivho
posluje i zadovoljni su ostvarenim rezultatom Sto joS jednom potvrduje da gerilski
marketing povecava prodaju i profitabilnost.

Grafikon 10. — Poznavanje karakteristika gerilskog marketinga
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Izvor: rezultati istrazivanja autora rada



Karakteristike gerilskog marketinga znalo je prepoznati 94% ispitanika, dok samo
6% nije znalo prepoznati njegove karakteristike Sto potvrduje da vedina ispitanika

do odredene mjere poznaje alate i metode gerilskog marketinga te ih primjenjuje u
praksi.

Grafikon 11. — Potreba ispitanika za dodatnim informacijama o gerilskom
marketingu

Izvor: rezultati istrazivanja autora rada

Ovakav se odgovor moze tumaciti tako da je polovina ispitanika zadovoljna
postignutim rezultatima te se smatraju uspjesnima i u primjeni gerilskog marketinga,
dok dio ispitanika ima stav da se uvijek moZe bolje i Zzele se dodatno informirati.
Podatak o tome da ispitanici dobro poznaju gerilski marketing i ostvaruju profit

doprinosi zakljuc¢ku da su poduzeca koja koriste gerilski marketing uspjesnija od onih
koja ih ne koriste.

Grafikon 12. — Odnos troSkova promocije i povecanja broja kupaca zbog
oglasavanja
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Izvor: rezultati istrazivanja autora rada



IstraZivanjem je utvrdeno da 36% ispitanika ulaze u promociju do 5% prihoda te,
istovremeno, 36% ispitanika izjavljuje da broj kupaca raste do 30%. Ovaj grafikon
prikazuje odnos izmedu dijela prihoda uloZenog u promociju i porasta broja kupaca.
Pedeset posto ispitanika ulaze u promociju 10 — 20% prihoda, dok 44% ispitanika
izjavljuje da ulaganje u promociju povecava broj kupaca do 60% posto. 14% ispitanika
ulaze u promociju preko 20% prihoda, a istovremeno 20% ispitanika izjavljuje da
promocija poveéava broj kupaca do 90%. Njihove su izjave prikazane u Grafikonu

12. potvrduju da je primjenom gerilskog marketinga moguce unaprijediti odnose s
kupcima.

Grafikon 13. — Odnos troskova promocije i rasta prihoda
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Izvor: rezultati istrazivanja autora rada

Analizom odgovora ispitanika utvrdeno je da 36% ispitanika ulaze u promociju 5%
prihoda, dok 38% ispitanika izjavljuje da na temelju promotivne aktivnosti prihod
raste do 30%. Odgovor da u promociju ulazu izmedu 11 i 20% prihoda dalo je 28%
ispitanika, a isti broj ispitanika je izjavio da im promocija povecéava prihod za 60 —
90%. Graficki prikaz njihovih odgovora dovodi do zakljucka da gerilski marketing
povecava prodaju, a time i prihod, a daljnji je logi¢an zakljuc¢ak da povecani prihod
uz niske troSkove povecava i profitabilnost.



Grafikon 14. — Odnos broja poduze¢a s malim ulaganjem u promociju i broja
poduzeca s negativnim rezultatom
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Izvor: rezultati istraZivanja autora rada

Istrazivanjem je utvrdeno da je 72% ispitanika ostvarilo pozitivan poslovni rezultat,
dok je 28% poslovalo negativno. Istovremeno je 36% malih poduzeéa ulozilo u
promotivne aktivnosti manje od 5% prihoda, sto znaci da je 8% poduzeda ostvarilo
pozitivan rezultat s ulaganjima u promociju manjim od 5% prihoda. Iz navedenog se
moze zakljuciti da su poduzeca koja koriste gerilski marketing uspjesnija od poduzeéa
koja ga ne koriste jer se iz gore navedenih podataka vidi da se i uz niska financijska
ulaganja u promociju, uz dobru ideju i uloZzenu energiju, moZze poslovati profitabilno.

4.2. Rezultati kvalitativnog istraZivanja

Uz provodenje primarnog istraZivanja putem upitnika, proveden je i intervju s
vlasnicima tvrtki te je uzorak istraZivanja izabran kao namjerni uzorak jer se radi
o poduze¢ima (odnosno njihovim vlasnicima) koja imaju karakteristike gerilskih
tvrtki. Veli¢ina uzoraka bila je 50 tvrtki, ali je u intervjuu moglo ili htjelo sudjelovati
15 ispitanika. Intervju je proveden kao individualni intervju licem u lice ili putem
telefona. Definiran je samo opdéi predmet razgovora te se radi o nestrukturiranim
intervjuima gdje su ispitanici mogli slobodno izraZavati svoja misljenja i stavove.

Ispitanici su odgovarali na sljedece postavljeno pitanje, odnosno temu:

Koji nacin promocije poduzeca primjenjujete u praksi i Sto vas Cini razlic¢itima te vam
omogucuje konkurentsku prednost i poveéanje prihoda?

koje promoviraju svoje poduzece:

»,Na poslovnom sastanku potencijalnim naruciteljima usluga nase tvrtke obavezno



pokazemo knjige koje smo izdali i poklonimo im primjerak. Na taj nacin ostavljamo
izuzetno dobar dojam i ostvarujemo konkurentsku prednost, iako su nasa izdanja
samo zbirke propisa koje mozete naci na internetu. MoZzemo reéi da su nase vizitke
veli¢ine A4.“

,Kupce privla¢imo izuzetno velikim asortimanom, to im je zanimljivo, iako na kraju
kupuju samo dio ponude na koju su naviknuli i koju mogu kupiti svagdje.”

,Korisnici nase usluge mogu koristiti svaki deseti termin besplatno, a imamo i
dnevne termine kada se usluge mogu koristiti uz popust.”

,Godinama imamo pokretnu trgovinu i osim da samo prodajemo robu, kupce
kontinuirano savjetujemo o njenim tehnic¢kim karakteristikama i nainu primjene
odnosno ugradnje i servisa. To nam povecava prodaju i stvara povezanost s kupcima,
a to treba znati.”

»Najbolji smo u kvartu.”

»,Nasi su klijenti mlada populacija pa svake godine vise puta organiziramo domjenke
i druZenja, to stvara povezanost i dugotrajan poslovni odnos.”

»Pazimo na kvalitetu i specificno uredenje interijera, na taj nacin privlacimo paznju.”
»,Pazimo na kvalitetu usluge i nastojimo posti¢i odnos povjerenja.”

,Sudjelovanje na poslovnim kongresima omoguéava nam da promoviramo svoju
djelatnost i osobno upoznamo potencijalne korisnike nasih usluga.”

Kao najkorisnija sredstva u promociji, vlasnici malih poduzeéa naveli su letke,
oglasavanje putem interneta, oglasavanje u novinama i radijske spotove, a za
koristenje plakata naveli su problem nedostatka mjesta za njihovo postavljanje
te moguénost pla¢anja kazni za komunalni prekrsaj u slucaju postavljanja na
nedozvoljenim mjestima.

5. ZAKLJUCAK

Gerilski marketing koristi sve elemente marketinga tako da prepoznaje njihovu
uCinkovitost u odredenim uvjetima te uspjesne elemente maksimizira, dok manje
uspjesne elemente svodi na minimum. Uz to, prepoznaje dobre prilike i rjeSava
probleme te je i ekonomican jer, umjesto velikog budZeta, koristi dobre ideje
i uloZeni trud. Gerilski marketing karakterizira faktor iznenadenja koji nastaje
primjenom novih kreativnih nac¢ina vodenja marketinske kampanje uz svrsishodno
koriStenje svih kanala kojima se moZe prenijeti marketinSka poruka, kao i dobro
kombiniranje raznovrsnih komunikacijskih sredstava u svrhu postizanja njihovog
sinergijskog djelovanja. Prema provedenom istraZzivanju, poznavanje svih taktika
gerilskog marketinga, odnosno minimedijskih, maksimedijskih i digitalnih alata,
uz vjestinu i iskustvo u njihovoj prakti¢noj primjeni, omogucava diferencijaciju i
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konkurentsku prednost malog poduzeca na trZistu, a time i povecanje broja kupaca,
vedi prihod i profitabilno poslovanje.
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ABSTRACT

Guerrilla marketing is a marketing concept which uses good ideas and different
advertising methods instead of a big budget. Guerrilla marketing uses traditional
means of advertising in an unusual manner, thus achieving the effect of surprise
and distinctiveness. With guerrilla marketing, it is possible to gain big results in a
small enterprise. Research goals were to indicate various possibilities and benefits of
guerrilla marketing strategy implementation in small enterprises business activities.

The research applies quantitative and qualitative methods and primary and
secondary information sources. Primary research is conducted by a quantitative
method, by means of a questionnaire on a sample of 50 small enterprises, and by
a qualitative method by means of an interview on a sample of 15 respondents,
owners or managing directors of enterprises. Research results have confirmed that
the application of guerrilla marketing in small enterprises increases the number of
buyers, which further enables greater income and profitable business activity. Small
enterprises use guerrilla marketing methods and are successful in it, but there is
still space for improvement and wider use of guerrilla marketing methods and tools
application.
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