
M

éëþíôáò ãéá ôç óýã÷ñïíç åðé÷åéñçìáôéêÞ êïíß-

óôñá åêåßíï ðïõ ôåëéêÜ êñßíåé ôï áðïôÝëåóìá óå

ðïëëÝò ðåñéðôþóåéò äåí åßíáé ôï ðñáãìáôéêü ìÝ-

ãåèïò ôùí åôáéñåéþí ðïõ ðáßñíïõí ìÝñïò óôïí áíôáãùíé-

óìü. Ç åðéóôÞìç êáé ç ôÝ÷íç ôçò åîåýñåóçò, äéáôÞñçóçò

êáé áíÜðôõîçò êåñäïöüñùí ðåëáôþí, ìå Üëëá ëüãéá ç ðå-

ìðôïõóßá ôïõ marketing, óýìöùíá ìå ôïí Kotler, öáßíåôáé

áñêåôÝò öïñÝò íá âñßóêåé ðáñáäüîùò ôçí êáëýôåñç Ýê-

öñáóÞ ôçò óå åôáéñåßåò ìéêñïý ìåãÝèïõò. 

Ôï ìõóôéêü ôçò åðéôõ÷ßáò óå áõôüí ôïí "áóýììåôñï ðüëå-

ìï" ïöåßëåôáé åí ðïëëïßò óôçí éêáíüôçôá ôùí marketers

ðïõ õðçñåôïýí óôéò åôáéñåßåò áõôÝò íá âñßóêïõí åõöÜ-

íôáóôïõò êáé äçìéïõñãéêïýò ôñüðïõò ðïõ ôïõò åðéôñÝ-

ðïõí íá äéáðåñÜóïõí ôçí áóðßäá åðéöõëáêôéêüôçôáò ôïõ

êáôáíáëùôÞ, íá ìéëÞóïõí óôï ìõáëü ôïõ êáé íá êåñäßóïõí

ôçí êáñäéÜ ôïõ. Ç éêáíüôçôá áõôÞ ìïéÜæåé ðïëý ìå ôá áðñü-

óìåíá êáé óõíÜìá åíôõðùóéáêÜ êáôïñèþìáôá ðïõ êáôÜ

êáéñïýò Ý÷åé êáôáãñÜøåé ç Éóôïñßá ðñïò üöåëïò ìéêñþí

áíôÜñôéêùí óôñáôåõìÜôùí ðïõ êáôÜöåñáí, åöáñìüæïíôáò

áðïôåëåóìáôéêÜ ôá âáóéêÜ óõóôáôéêÜ ôçò ôÝ÷íçò ôïõ ðïëÝ-

ìïõ üðùò ç óõãêÝíôñùóç äõíÜìåùí êáé ï áéöíéäéáóìüò,

íá åðéâëçèïýí óå õðÝñôåñåò äõíÜìåéò ôáêôéêïý óôñáôïý.

Ìå ðáñüìïéï ôñüðï ìéêñÝò åðé÷åéñÞóåéò ðïõ õéïèåôïýí

óôçí ðñÜîç ôéò éäÝåò ôïõ guerrilla marketing, Þ ôïõ "á-

íôÜñôéêïõ" marketing áí ðñïôéìÜôå, êáôïñèþíïõí íá åðé-

ôý÷ïõí èåáìáôéêÜ áðïôåëÝóìáôá, åðåíäýïíôáò ü÷é óå ðï-

ëõäÜðáíåò äéáöçìéóôéêÝò åêóôñáôåßåò áëëÜ óå ðñïóùðï-

ðïéçìÝíïõò ôñüðïõò åðéêïéíùíßáò ðïõ óôçñßæïíôáé óôç

âáèýôåñç ãíþóç ôïõ ðåëÜôç êáé ôùí áíáãêþí ôïõ. 

Ç éäÝá ãåííÞèçêå óôá ìÝóá ôçò äåêáåôßáò ôïõ '80 áðü ôïí

Jay Conrad Levinson, Ýíáí éäéáßôåñá åðéôõ÷çìÝíï mar-

keter, ï ïðïßïò áíáöåñüìåíïò óôçí ïõóßá ôïõ guerrilla

marketing óçìåéþíåé üôé äåí åßíáé Üëëç áðü "ôçí åðßôåõîç

óõìâáôéêþí (åðé÷åéñçìáôéêþí) óôü÷ùí, üðùò ôï êÝñäïò

êáé ç åõ÷áñßóôçóç, ìå ôç ÷ñÞóç áíïñèüäïîùí ìåèüäùí,

üðùò ç åðÝíäõóç óå ðñïóðÜèåéá êáé åíÝñãåéá êáé ü÷é óå

÷ñÞìáôá". Ç áñ÷éêÞ éäÝá óýíôïìá Ýãéíå äåêôÞ ü÷é ìüíï á-

ðü ìéêñÝò åôáéñåßåò -ðïõ áíáêÜëõøáí óå áõôÞ Ýíáí åöé-

êôü êáé ôáõôü÷ñïíá áðïäïôéêü ôñüðï ðñïþèçóçò ôùí

ðñïúüíôùí êáé ôùí õðçñåóéþí ôïõò- áëëÜ êáé áðü ðïë-

ëïýò åðé÷åéñçìáôéêïýò êïëïóóïýò, ôá óôåëÝ÷ç ôùí ïðïß-

ùí âñÞêáí óå áõôÞí Ýíáí áðñüóìåíï ôñüðï íá ðïëëá-

ðëáóéÜóïõí ôçí åðßäñáóç ôùí ðáñáäïóéáêþí ìåèüäùí

marketing ðïõ ÷ñçóéìïðïéïýóáí. ¸÷ïíôáò óõããñÜøåé 35

êáé ðëÝïí ôßôëïõò âéâëßùí óôï èÝìá (ìåôáöñáóìÝíïõò óå

ðåñéóóüôåñåò áðü 40 ãëþóóåò êáé ìå óõíïëéêü ôéñÜæ ðïõ

îåðåñíÜ ôá 14 åêáôïììýñéá áíôßôõðá), ï Levinson óõíå÷ß-

æåé íá ìáãåýåé ôï áêñïáôÞñéü ôïõ óå üëï ôïí êüóìï. Óôç

÷þñá ìáò ôá óôåëÝ÷ç ôïõ åðé÷åéñçìáôéêïý êüóìïõ êáé ôçò

áêáäçìáúêÞò êïéíüôçôáò èá Ý÷ïõí ôçí åõêáéñßá íá ôïí ðá-

ñáêïëïõèÞóïõí óå Ýíá ïëïÞìåñï workshop ðïõ ïñãá-

íþíåé ç åôáéñåßá Ðñüèåóç ÁÅ óôéò 19 Ïêôùâñßïõ óôï ÊÝ-

íôñï Ôå÷íþí ôïõ ACS (×áëÜíäñé). Åí üøåé ôçò åðßóêåøÞò

ôïõ óôç ÷þñá ìáò, ï "ðáôÝñáò" ôïõ guerrilla marketing äÝ-

÷ôçêå íá áðáíôÞóåé óôá åñùôÞìáôá ðïõ ôïõ èÝóáìå. 

Το πρώτο σας βιβλίο για το guerrilla marketing κυκλοφόρησε α-

πό τις εκδόσεις Houghton Mifflin το 1984. Πώς βρεθήκατε να α-

σχολείστε µε αυτή την ιδέα εκείνη την εποχή; Ποια ήταν τα βασι-

κά στοιχεία της αρχικής σας προσέγγισης και πώς η όλη ιδέα έ-

χει µετεξελιχθεί µε την πάροδο του χρόνου µέχρι τις µέρες µας; 

Åêåßíç ôçí åðï÷Þ ïé ìéêñïý ìåãÝèïõò åðé÷åéñÞóåéò ðáñïõ-

óßáæáí ìéá ôá÷åßá áíÜðôõîç, ÷ùñßò ùóôüóï ïé éäéïêôÞôåò

ôïõò íá Ý÷ïõí óçìáíôéêÞ åìðåéñßá Þ ãíþóç óå âÜèïò ãéá

èÝìáôá ó÷åôéêÜ ìå ôï marketing. Åãþ áðü ôçí ðëåõñÜ ìïõ

äéÝèåôá êáé ôá äýï, áöïý ôá ðñïçãïýìåíá ÷ñüíéá åß÷á ôçí

åõêáéñßá íá åñãáóôþ ãéá ëïãáñéáóìü ìåãÜëùí áëëÜ êáé

ìéêñüôåñùí åðé÷åéñÞóåùí-ðåëáôþí. ÅðïìÝíùò, ôï ìüíï

ðïõ Ýêáíá Þôáí íá ìïéñáóôþ áõôÞ ôç ãíþóç, âïçèþíôáò

Ýôóé ôïõò éäéïêôÞôåò ôùí ìéêñþí åðé÷åéñÞóåùí óôï Ýñãï

Äåí åßíáé ëßãïé åêåßíïé ðïõ ðéóôåýïõí üôé ï åðé÷åéñçìáôéêüò áíôáãùíéóìüò êáé ï ðüëåìïò ìïéñÜæïíôáé êïé-

íÝò áñ÷Ýò. Õðü ôï ðñßóìá ìéáò ôÝôïéáò ðñïóÝããéóçò, ðïõ ðñïóìåôñÜ áðþëåéåò êáé êÝñäç, óõììÜ÷ïõò êáé

óôñáôçãéêÝò êéíÞóåéò, ôå÷íïëïãéêÜ üðëá êáé ôáêôéêÝò, åßíáé åíäéáöÝñïí íá ìåëåôÞóåé êáíåßò ôá óôñáôçãÞìá-

ôá -êáé ôá óõíåðáêüëïõèá ïöÝëç- ðïõ ðñïôåßíåé ôï ëåãüìåíï áíôÜñôéêï marketing, êáé ìÜëéóôá äéÜ óôüìá-

ôïò ôïõ äçìéïõñãïý ôïõ, Jay Conrad Levinson.

ΤΟΥ ΚΩΝΣΤΑΝΤΙΝΟΥ Ν. ΣΤΑΥΡΟΠΟΥΛΟΥ, CNS@COMCENTER.GR

Guerrilla marketing:
εκπλήσσοντας ευχάριστα τον καταναλωτή

interview 
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ðñïâïëÞò ôçò åôáéñåßáò ôïõò. Áí ôþñá ðñÝðåé íá óõãêñß-

íù ôéò äýï åðï÷Ýò ìå ìéá ìüíï ðñüôáóç, ðñÝðåé íá óç-

ìåéþóù üôé ç áíèñþðéíç öýóç Ý÷åé ðáñáìåßíåé ç ßäéá êáé

ìüíï ôá "üðëá" ôïõ marketing Ý÷ïõí áëëÜîåé. 

Όπως σηµειώνετε στα βιβλία σας, το guerrilla marketing έχει α-

ποδείξει ότι είναι αποτελεσµατικό για τις µικρές επιχειρήσεις σε

όλο τον κόσµο, γιατί είναι απλό να το κατανοήσεις, εύκολο να

το υλοποιήσεις και εντυπωσιακά ανέξοδο. Από την άλλη πλευ-

ρά, οι διαλέξεις σας για τις τεχνικές του έχουν κατά καιρούς

προσελκύσει το ενδιαφέρον ενός ευρύτερου κοινού, καθώς τις

έχουν παρακολουθήσει στελέχη από µεγάλες εταιρείες όπως οι

IBM, ΑΤ&Τ, Adobe κλπ. Πιστεύετε ότι το guerrilla marketing εν-

διαφέρει µόνο τις µικρές επιχειρήσεις ή, αντίθετα, και οι µεγα-

λύτερες σε µέγεθος µπορούν να εκµεταλλευτούν τα οφέλη του,

εφαρµόζοντάς το συµπληρωµατικά στις άλλες -συµβατικές- ε-

νέργειες marketing που χρησιµοποιούν;

Ïé ìåãÜëåò óå ìÝãåèïò åðé÷åéñÞóåéò áíáêÜëõøáí ôï guer-

rilla marketing üôáí äéáðßóôùóáí üôé ìðïñïýí êáé ïé ßäéåò

íá ÷ñçóéìïðïéÞóïõí óôçí ðñÜîç ðïëëÝò áðü ôéò ïëéãïäÜ-

ðáíåò ôáêôéêÝò ôïõ, üðùò ôï íá ðáñáèÝôïõí åíçìåñùôéêÝò

äéáëÝîåéò óå ïìÜäåò ðåëáôþí, íá õðïóôçñßæïõí ìå ðåñéå÷ü-

ìåíï ó÷åôéêÝò óôÞëåò óå ìÝóá ìáæéêÞò åíçìÝñùóçò, íá

ðñïóöÝñïõí äùñåÜí óõìâïõëÝò, íá ÷ñçóéìïðïéïýí ôéò ÷á-

ìçëïý êüóôïõò ôçëåïðôéêÝò æþíåò êëð. Ìå ôçí ßäéá åõêïëßá

ìðïñïýí íá óõíôÜóóïõí êáé íá áðïóôÝëëïõí áðëÝò ðñï-

óùðéêÝò åðéóôïëÝò óôï êïéíü ðïõ ôéò åíäéáöÝñåé, áêñéâþò

üðùò óõíçèßæïõí íá êÜíïõí ïé õðåýèõíïé ìéêñüôåñùí åôáé-

ñåéþí, äéáðéóôþíïíôáò óõ÷íÜ üôé ìéá ôÝôïéá ðñïóÝããéóç ï-

äçãåß óå áðïôåëÝóìáôá êÜèå Üëëï ðáñÜ åõêáôáöñüíçôá.

ΕΝΑ ΠΑΙΧΝΙ∆Ι ΓΝΩΣΗΣ

Σύµφωνα µε την δικτυακή εγκυκλοπαίδεια Wikipedia η ετυµο-

λογία της λέξης guerrilla (ανταρτοπόλεµος) προέρχεται από την

ισπανική λέξη για τον πόλεµο (guerra), συνοδευόµενη από την

υποκοριστική κατάληξη -illa, σηµαίνει δηλαδή τον "µικρό πόλε-

µο". Εποµένως, θα έλεγε κανείς ότι ο όρος "guerrilla market-

ing" υπογραµµίζει την πεποίθηση όσων πιστεύουν ότι η επιχει-

ρηµατικότητα είναι µια µορφή πολέµου. Υπό αυτό το πρίσµα,

ποιος είναι ο "εχθρός", ποιο είναι το έπαθλο της αναµέτρησης

και τι είδους "απώλειες" θα πρέπει να περιµένει όποιος εφαρ-

µόζει στην πράξη τις τακτικές του guerrilla marketing;

interview
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Ο Jay Conrad Levinson θα είναι ο ένας από τους δύο βασικούς οµιλητές -ο άλλος είναι ο γνωστός συγγραφέας και guru της σύγ-

χρονης επιχειρηµατικότητας Dr Jack Trout- της διηµερίδας επιχειρησιακής στρατηγικής και αντάρτικου marketing που διοργανώ-

νει στις 18 και 19 Οκτωβρίου στο Κέντρο Τεχνών στο ACS η εταιρεία Πρόθεση ΑΕ. Ο Levinson στο πλαίσιο ολοήµερου workshop µε

τίτλο "Jay Conrad Levinson on Mastering Guerrilla Marketing" θα αποκαλύψει στο ακροατήριο τα µυστικά και τους κρυµµένους

µηχανισµούς των αντάρτικων στρατηγικών και των τακτικών κινήσεων, καθώς και τους τρόπους που αυτές εφαρµόζονται στην πρά-

ξη. Ο Levinson θα δείξει ότι το guerrilla marketing είναι ένας "κορµός" µη συµβατικών τρόπων για την επίτευξη συµβατικών στό-

χων, καθώς και µία αποδεδειγµένη µέθοδος για να αυξήσετε τα κέρδη σας δαπανώντας ελάχιστα χρήµατα. Μέσα από τις εργασίες

του αλληλεπιδραστικού workshop θα εξηγήσει τις βασικές διαφορές µεταξύ του αντάρτικου marketing και του παραδοσιακού αντί-

στοιχου, θα συζητήσει για τα 100 όπλα του και θα αποδείξει ότι το marketing είναι πλέον επιστήµη,

καθώς φαίνεται και από την εξερεύνηση της προσωπικότητας των πιο επιτυχηµένων guerrilla mar-

keters. Ανάµεσα στα θέµατα που θα αναλύσει είναι η πραγµατική έννοια του marketing, η αξιοποίη-

ση της επιστήµης στην ενδυνάµωση των µεθόδων προσέγγισης της αγοράς, οι ιδιοµορφίες του

online guerrilla marketing, τα δέκα βήµατα µιας "αντάρτικης επίθεσης" marketing, η αξία των δη-

µόσιων σχέσεων κά. Η εκδήλωση διοργανώνεται µε την επιστηµονική υποστήριξη και τελεί υπό την

αιγίδα του µεταπτυχιακού προγράµµατος marketing & επικοινωνιών µε νέες τεχνολογίες του Οικο-

νοµικού Πανεπιστηµίου Αθηνών, του Ελληνικού Ινστιτούτου Marketing (ΕΙΜ), της Ελληνικής Ακαδη-

µίας Marketing, καθώς και της Ελληνικής Εταιρείας ∆ηµοσίων Σχέσεων. Kατά την ηµερίδα θα ανα-

κοινωθεί από τον καθηγητή του ΟΠΑ, ∆ρ Γ. Αυλωνίτη, η βράβευση της καλύτερης φοιτητικής εργα-

σίας σε θέµατα τηλεπικοινωνιακού marketing που ακολούθησε την προκήρυξη πανελληνίου διαγω-

νισµού, µε χορηγό την εταιρεία Ericsson Hellas.

Περισσότερες πληροφορίες για τη διηµερίδα µπορείτε να βρείτε στη διεύθυνση www.prothesis.gr. 

<<
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Ôï guerrilla marketing áíôéìåôùðßæåé ôçí åðé÷åéñçìáôéêüôçôá

ùò ðáé÷íßäé, êáé ü÷é, âåâáßùò, ùò ìéá ðïëåìéêÞ áíáìÝôñçóç.

Ïé èéáóþôåò ôïõ áðåõèýíïõí Ýíáí êáôáéãéóìü äùñåÜí ðëç-

ñïöüñçóçò óôïõò õðïøÞöéïõò-ðéèáíïýò ðåëÜôåò ôïõò, á-

íôéìåôùðßæïõí ìå áíïéêôü êáé ôßìéï ôñüðï ôïõò áíôáãùíé-

óôÝò ôïõò êáé èåùñïýí üôé ôï Ýðáèëï ôçò áíáìÝôñçóçò åß-

íáé ôá åðé÷åéñçìáôéêÜ/ïéêïíïìéêÜ ïöÝëç êáé ìéá éóïññïðç-

ìÝíç æùÞ. Ïé ìïíáäéêÝò "áðþëåéåò" áðü ìéá ôÝôïéá åöáñìï-

ãÞ ôïõ marketing áöïñïýí ìüíï åêåßíïõò ðïõ öïâïýíôáé

íá ôï åöáñìüóïõí óôçí ðñÜîç ìå ìá÷çôéêü ôñüðï.

Στο βιβλίο σας µε τίτλο Mastering Guerrilla Marketing υπο-

γραµµίζετε ότι, σε µια άκρως ανταγωνιστική αγορά όπως η ση-

µερινή,  ο σχεδιασµός είναι πιο σηµαντικός από ποτέ. Ακούγε-

ται µάλλον παράξενο ότι ένας guerrilla marketer χρειάζεται

σχέδιο, και πιθανόν µερικά στοιχεία ανάλυσης και µέτρησης α-

ποτελεσµάτων. Πώς εξηγείτε αυτό το "οξύµωρο"; Ποιες αρχές

στρατηγικής και τακτικής, στις οποίες στηρίζεται το παραδοσια-

κό marketing, χρειάζεται να γνωρίζει σε βάθος ένας guerrilla

marketer για να πετύχει τον στόχο του;

Ôï óçìáíôéêü ìÞíõìá óå áõôÞ ôçí ðåñßðôùóç åßíáé: îåêé-

íÞóôå ìå Ýíá ó÷Ýäéï. Äåí ÷ñåéÜæåôáé êáô' áíÜãêç íá ôï á-

êïëïõèÞóåôå ôõöëÜ óå üëç ôç äéÜñêåéá ôçò äñÜóçò óáò,

áëëÜ åßíáé óßãïõñï üôé ÷ùñßò áõôü èá ïäçãçèåßôå óßãïõñá

óôç ëÞèç êáé ôçí áðïôõ÷ßá. Ïé guerrilla marketers ÷ñåéÜæï-

íôáé -ðåñéóóüôåñï áðü êÜèå ôé Üëëï- íá ãíùñßæïõí óå âÜ-

èïò ôïõò áíèñþðïõò, éäéáßôåñá ôïõò ðéèáíïýò áëëÜ êáé

ôïõò õöéóôÜìåíïõò ðåëÜôåò ôïõò, êáé, âåâáßùò, íá Ý÷ïõí

åðßãíùóç ôùí åðéäéùêüìåíùí êåñäþí, ðïõ åßíáé êáé ïé

âáóéêÝò åðéäéþîåéò ôïõ marketing. 

ΚΕΡ∆ΙΖΟΝΤΑΣ ΤΙΣ ΕΝΤΥΠΩΣΕΙΣ

Σύµφωνα µε ένα από τα γνωστά σχόλιά σας, η ευρεία εξάπλω-

ση των κάθε είδους προωθητικών ενεργειών έχει µειώσει την

αποτελεσµατικότητα του marketing, καθώς οι καταναλωτές έ-

χουν γίνει µε την πάροδο του χρόνου περισσότερο σκεπτικι-

στές, σώφρονες και επιφυλακτικοί, όταν κάποιος διεκδικεί µε-

ρίδιο από τον πολύτιµο χρόνο τους. Είναι, εποµένως, µάλλον

εύλογο το ερώτηµα κατά πόσον οι πρακτικές του guerrilla mar-

keting µπορούν να διαπεράσουν αυτό που είναι γνωστό ως

"attention clutter" ή µήπως εν τέλει συµβάλλουν στη διόγκω-

σή του, αφού ένας τρόπος προσέγγισης που σήµερα µοιάζει εύ-

στροφος πιθανόν να γίνει φορτικός και αδιάκριτος µετά από αρ-

κετές επαναλήψεις;

interview
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ËÉÃÁ ËÏÃÉÁ ÃÉÁ ÔÏÍ JAY CONRAD LEVINSON

Ο Jay Conrad Levinson, περισσότερο γνωστός ως ο "πατέρας" του guerrilla marketing, είναι συγγραφέας της ευπώλητης οµότιτλης

σειράς βιβλίων, καθώς και άλλων 35 περίπου συγγραµµάτων µε ποικίλα επιχειρησιακά θέµατα. Τα βιβλία του έχουν µεταφραστεί σε

41 γλώσσες και έχουν πωλήσει άνω των 14 εκατοµµυρίων αντιτύπων διεθνώς. Οι ιδέες του σχετικά µε το αντάρτικο marketing έχουν

επηρεάσει µε τρόπο καθοριστικό τον τρόπο που σκέπτονται τα στελέχη του χώρου και διδάσκονται σε πολλά προγράµµατα MBA διε-

θνώς. Ο ίδιος δίδαξε για δέκα χρόνια τις στρατηγικές του αντάρτικου marketing στο περίφηµο Πανεπιστήµιο Berkeley της Καλιφόρ-

νια. Υπήρξε για σειρά ετών άνθρωπος της διαφήµισης µε πετυχηµένη καριέρα στις ΗΠΑ (αντιπρόεδρος της J. Walter Thompson) και

στην Ευρώπη (creative director και µέλος του διοικητικού συµβουλίου της Leo Burnett). 

Ο Levinson είναι σήµερα πρόεδρος της συµβουλευτικής εταιρείας Guerrilla Marketing International, µέσω της οποίας στηρίζει προ-

γράµµατα marketing µεγάλων αλλά και µικρών επιχειρήσεων διεθνώς. Τέλος, ο ίδιος ήταν µέχρι πρόσφατα ενεργό µέλος του επι-

χειρησιακού συµβουλίου της Microsoft. Αξίζει να σηµειωθεί ότι ο Jay Conrad Levinson, εκτός από το σηµαντικό έργο του σχετικά

µε το guerrilla marketing, έχει καταγράψει σηµαντικές επιτυχίες στον χώρο του παραδοσιακού marketing και της διαφήµισης, καθώς

είναι ο δηµιουργός µερικών από τις πιο επιτυχηµένες καµπάνιες όλων των εποχών, όπως οι "The Marlboro Man", "The Jolly Green

Giant", "Fly the Friendly Skies of United" κά. Επίσης, έχει ο ίδιος παράξει πολλά ακόµα πετυχηµένα σλόγκαν και διαφηµιστικά θέ-

µατα για µεγάλο αριθµό εταιρειών του Fortune 500. Τα βιβλία του, Guerrilla Marketing for Free: 100 no-Cost Tactics to Promote
Your Business and Energize Your Profits και Mastering Guerrilla Marketing: 100 Profit-Producing Insights You Can Take to the
Bank αναµένεται να κυκλοφορήσουν το προσεχές διάστηµα στα ελληνικά από τις εκδόσεις Πρόθεση ΑΕ - Interbooks.

Περισσότερα για τον Jay Conrad Levinson και τις ιδέες του σχετικά µε το αντάρτικο marketing µπορείτε να βρείτε στον δικτυακό

τόπο www.gmarketing.com. 

“ ΤΟ ΛΑΜΠΡΟ
MARKETING 

ΟΦΕΙΛΕΙ ΝΑ ΕΙΝΑΙ
∆ΙΕΙΣ∆ΥΤΙΚΟ ΑΛΛΑ
ΟΧΙ ΑΝΤΙΠΑΘΗΤΙΚΟ.

ΟΦΕΙΛΕΙ ΝΑ 
ΚΑΘΙΣΤΑ ΤΟΥΣ 
ΚΑΤΑΝΑΛΩΤΕΣ 
ΠΕΡΙΣΣΟΤΕΡΟ 

ΕΝΗΜΕΡΩΜΕΝΟΥΣ

”
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Ôï ëáìðñü marketing ïöåßëåé íá åßíáé äéåéóäõôéêü áëëÜ ü÷é

áíôéðáèçôéêü. Ïöåßëåé íá êáèéóôÜ ôïõò êáôáíáëùôÝò ðåñéó-

óüôåñï åíçìåñùìÝíïõò. Ìéá ôÝôïéá ðñïóÝããéóç èÝëåé ôï

marketing íá áíáìåôñÜôáé åõèÝùò ìå ôï öáéíüìåíï ôïõ

clutter ðáñÜ íá ôï áãíïåß. Êáé, ðÜíù áð' üëá, öñïíôßæåé ðÜ-

íôá íá åßíáé êáëïý ãïýóôïõ, áöïý, üôáí ÷ñçóéìïðïéåßò óôõë

ãéá íá åîïõäåôåñþóåéò ôçí "ðëçñïöïñéáêÞ ïìß÷ëç", ðïõ

óôÝêåôáé åìðüäéï óôçí ðñïóðÜèåéá íá êåñäßóåéò ôï åíäéá-

öÝñïí ôïõ ðåëÜôç, áõôü äåí ìðïñåß ðáñÜ íá óõìâÜëëåé óôç

âåëôßùóç ôïõ ãåíéêüôåñïõ ðåñéâÜëëïíôïò åðéêïéíùíßáò.

Πώς, κατά τη γνώµη σας, η τεχνολογία µπορεί να υποστηρίξει

ευφυείς πρακτικές του guerrilla marketing; Ένας θιασώτης του

χρειάζεται να αξιοποιεί την τεχνολογία τής online επικοινωνίας

ή καινοτόµες και ευφάνταστες offline δραστηριότητες επαρκούν

για να εξασφαλιστεί η επιθυµητή ανταπόκριση του καταναλωτή; 

¸íáò marketer Ý÷åé ôüóï áíÜãêç ôçí ôå÷íïëïãßá üóï áêñé-

âþò ôï ëïõëïýäé ÷ñåéÜæåôáé ôç âñï÷Þ. Ç ôå÷íïëïãßá åíäõ-

íáìþíåé ôç ìéêñÞ ìåãÝèïõò åðé÷åßñçóç êáé ôçò åðéôñÝðåé

íá áîéïðïéåß, ãéá ðáñÜäåéãìá, ôéò äõíáôüôçôåò ôùí óõóôç-

ìÜôùí åðéôñáðÝæéáò óåëéäïðïßçóçò Þ ôïõò èçóáõñïýò

ôùí ìç÷áíþí áíáæÞôçóçò. Ôçò ðñïóöÝñåé ðñüóâáóç óå

ãíþóåéò ðïõ áõîÜíïõí ôçí áíôáãùíéóôéêüôçôÜ ôçò êáé óå

ðïëýôéìç ðëçñïöüñçóç ðïõ ôçò äßíåé ôç äõíáôüôçôá íá

ðñïóöÝñåé ôéò õðçñåóßåò êáé ôá ðñïúüíôá ôçò êáëýôåñá á-

ðü ðïôÝ. ÐñïóöÝñåé óôç ìéêñÞ åðé÷åßñçóç Ýíá "áèÝìéôï"

ðëåïíÝêôçìá, åðéôñÝðïíôÜò ôçò íá óõìðåñéöÝñåôáé üðùò

ìßá ìåãÜëïõ ìåãÝèïõò, êáëÜ åäñáéùìÝíç, åðé÷åßñçóç,

÷ùñßò ùóôüóï íá áðáéôåß ôéò áíôßóôïé÷åò åðåíäýóåéò. 

Το προσεχές workshop, που θα παραθέσετε στην Αθήνα, συν-

δυάζεται µε αυτό του Dr Jack Trout για τη στρατηγική brand-

ing και τον ρόλο της στον σύγχρονο επιχειρηµατικό ανταγωνι-

σµό. Αισθάνεστε ότι η δική σας οπτική γωνία διαφέρει σηµα-

ντικά -ή ενδεχοµένως είναι εκ διαµέτρου αντίθετη- µε όσα ο

Dr Trout προτείνει σχετικά µε το branding ή µήπως πρόκειται

για δύο προσεγγίσεις που είναι εν τέλει συµπληρωµατικές η

µία στην άλλη;

ÐÜíôá Ýíïéùèá ìéá "óõããÝíåéá áßìáôïò" ìå ôç öéëïóïößá

ðïõ ðñåóâåýåé ï Jack Trout êáé áéóèÜíïìáé üôé ïé ðñï-

óåããßóåéò ìáò åßíáé óõìðëçñùìáôéêÝò êáé êéíïýíôáé ïõ-

óéáóôéêÜ óôï ßäéï ìÞêïò êýìáôïò. ÐáñÜ ôï ãåãïíüò üôé äåí

÷ñçóéìïðïéþ åõèÝùò ôç ëÝîç branding óôç äéêÞ ìïõ ðñï-

óÝããéóç, ðñïùèþ ðÜíôá áõôÞ ôçí éäÝá ùò ôïí áêñïãù-

íéáßï ëßèï êÜèå åíÝñãåéáò ðïõ åíôÜóóåôáé óôç öéëïóïößá

ôïõ guerrilla marketing.

interview
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ÓÕÌÂÁÔÉÊÏ ¹ ÁÍÔÁÑÔÉÊÏ MARKETING;

Σύµφωνα µε τον Levinson το marketing αφορά σε κάθε επαφή κάποιου

τµήµατος της επιχείρησης µε ένα κοµµάτι αυτού που ονοµάζουµε κατανα-

λωτικό κοινό. Οι guerrilla marketers βλέπουν το marketing ως έναν κύ-

κλο που ξεκινά µε την αρχική επιχειρηµατική ιδέα και συνεχίζει µε την

προσήλωση στην ικανοποίηση του στόχου της πρόσκτησης µεγάλου αριθ-

µού επαναλαµβανόµενων πελατών. Όσο για τους παράγοντες που διαφο-

ροποιούν το συµβατικό από το guerrilla marketing, αυτοί σύµφωνα µε τον

Levinson µπορούν να συνοψιστούν στους ακόλουθους δέκα:

1. Αντί να επενδύετε χρήµατα στις ενέργειες marketing, επενδύετε χρό-

νο, ενέργεια και φαντασία.

2. Αντί απλά να υποθέτετε, χρησιµοποιείτε την επιστήµη της ψυχολογίας

και τους νόµους της ανθρώπινης συµπεριφοράς.

3. Αντί να συγκεντρώνετε την προσοχή σας σε µεγέθη, όπως η επισκεψι-

µότητα, ο αριθµός των ανταποκρίσεων ή το ύψος των ακαθάριστων πω-

λήσεων, προκρίνετε τα κέρδη ως το µοναδικό σύστηµα µέτρησης της α-

ποτελεσµατικότητας του marketing.

4. Αντί να είναι προσανατολισµένο σε εταιρείες µε τραπεζικούς λογαρια-

σµούς που µοιάζουν ανεξάντλητοι, το guerrilla marketing ταιριάζει

καλύτερα µε τις µικρές επιχειρήσεις.

5. Αντί να αγνοείτε τους πελάτες µετά την αγορά, αφιερώνετε την προσή-

λωσή σας προς τον πελάτη σε ό,τι την ακολουθεί.

6. Αντί να εκφοβίζει τις µικρές επιχειρήσεις, το guerrilla marketing απο-

µακρύνει κάθε ίχνος µυστικισµού από ολόκληρη τη διαδικασία του

marketing και την καθιστά απόλυτα σαφή και διάφανη στους υπεύθυ-

νους της επιχείρησης.

7. Αντί να επενδύει στον ανταγωνισµό, το guerrilla marketing προπαγαν-

δίζει τη συνεργασία, ωθώντας σας να βοηθήσετε την επιχειρηµατικό-

τητα του άλλου και να δεχτείτε τη δική του υποστήριξη.

8. Αντί να προσπαθούν απλά να "κλείσουν" πωλήσεις, οι θιασώτες του α-

ντάρτικου marketing είναι αφοσιωµένοι στην προσπάθεια να οικοδο-

µήσουν µακρόχρονες σχέσεις µε τους πελάτες τους.

9. Αντί να περιορίζουν την εµπιστοσύνη τους σε ένα και µόνο "όπλο" του

marketing, όπως η διαφήµιση, οι guerrilla marketers γνωρίζουν ότι

µόνο ο συνδυασµός των διαθέσιµων µέσων µπορεί πραγµατικά να φέ-

ρει αποτέλεσµα.

10. Αντί να προσπαθεί να σας πείσει να διαφηµιστείτε, το guerrilla mar-

keting σάς προσφέρει µια εκατοντάδα διαφορετικών εργαλείων, από

τα οποία η διαφήµιση είναι µόνο ένα.
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