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Агрессивный маркетинг – агрессивный способ продажи товаров и 

услуг, навязывание потенциальным потребителям решений о покупке, ха-
рактеризуется гипертрофированным приоритетом цели продаж. Бренды 
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используют агрессивный маркетинг как один из способов для привлече-
ния потребителей и увеличения продаж. Он может увеличить клиентскую 
базу и прибыль, расширить рынки сбыта и даже увести клиентов у конку-
рирующих фирм. Агрессивная стратегия подходит как для продвижения в 
сфере услуг, так и для торговли любыми товарами, особенно массового 
потребления. 

Агрессивный маркетинг проявляется в следующем: резкое снижение 
цены на товар; так называемая «скандальная» реклама; призывы по типу 
«Звоните прямо сейчас!»; навязчивые акции и предложения «1+1», «вто-
рой экземпляр со скидкой 99 %» и пр.; бесплатное обслуживание товара в 
течение определенного количества времени [1; 2]. 

Агрессивный маркетинг можно сравнить со стратегией Цезаря, кото-
рый действовал с помощью силы. Придумал, показал, продал – именно 
так, ибо долгоиграющая стратегия в агрессивном маркетинге работать не 
будет. Главная задача агрессивного маркетинга – привлечь и удержать 
максимальное количество клиентов любыми способами в кратчайшие 
сроки. Существует три типа маркетинговой стратегии, поскольку в них 
применяются неординарные и жесткие методы продвижения товара. 

1. Противодействие конкурентам – сравнение продукта с более 
успешными конкурентами. Какие методы используются в рекламе: указа-
ние на недостатки продукции конкурентов; демпинг: резкое снижение 
цен, чтобы лишить конкурентов покупателей; продвижение менее извест-
ных брендов за счет более популярных. 

2. Манипулирование – давление на клиентов с целью ускорения про-
цесса продажи. Распространенные приемы манипулирования: эксплуата-
ция эмоций покупателей: например, страх упустить прибыль, желание 
быть лучше других, образование дефицита времени или товара: акции, 
скидки, специальные предложения, распродажи, резкий натиск: постоян-
ная поддержка клиентов, создание ажиотажа вокруг продукта. 

3. Черный PR – опасный инструмент, но эффективный при правиль-
ном использовании. Примеры положительных сценариев: 1) О компании 
узнает широкая аудитория, и часть пользователей встает на защиту 
бренда. Даже если только 1 % пользователей лояльны, при широкой 
огласке они становятся десятками или сотнями тысяч потенциальных кли-
ентов; 2) Компания запускает провокационную рекламу и становится зна-
менитой. Затем она публично извиняется и переключается на более мяг-
кий, традиционный маркетинг. Зрители продолжают с интересом следить 
за деятельностью компании, поскольку знакомы с ее брендом и, воз-
можно, ожидают нового скандала. А там, где есть интерес, возникают про-
дажи и конверсии [4]. 

В настоящее время многие компании применяют агрессивные ме-
тоды продаж, включая «Бургер Кинг» и «Макдоналдс», которые ведут 
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между собой своеобразную рекламную войну. Это отличный пример скан-
дальной рекламы, относящейся к агрессивному маркетингу. «Бургер 
Кинг» не ограничивается атаками в своих рекламных роликах. Компания 
использует свой творческий подход и фантазию, предполагая, что Рональд 
Макдоналдс иногда ходит в «Бургер Кинг», скрываясь под плащом. С дру-
гой стороны, «Макдоналдс» тоже не остается в стороне. Французский Мак 
напомнил своим конкурентам – «Расстояние до ближайшего МакАвто 5 
км, против 258 км до Бургер Кинга». Компания установила два дорожных 
указателя у французского городка Бриуд. На одном показан путь до бли-
жайшего «Макавто» – всего в 5 километрах от билборда. На втором – рас-
стояние до кафе Бургер Кинг, до которого придется ехать аж 258 километ-
ров по сложному маршруту. Всего через пару дней Бургер Кинг выпустил 
свой видео-ответ с тем же билбордом, где герои заказывают кофе в «Мак-
доналдсе» и объясняют, что им предстоит долгая поездка до «Бургер 
Кинг». В чем смысл агрессивного маркетинга? «Люди запоминают то, что 
вызывает бурные эмоции». Негативные или положительные, это уже вто-
ростепенно. «Бургер Кинг» выбрал хулиганскую тактику, чтобы привлечь 
внимание к себе, учитывая, что «Макдоналдс» является старым и крупным 
брендом, с которым сложно конкурировать [3]. 

Цифровые инструменты агрессивного маркетинга – это технологии, 
платформы и программное обеспечение, с помощью которых компании 
проводят агрессивные и напористые маркетинговые кампании, чтобы 
быстро привлечь клиентов, увеличить продажи и укрепить свои позиции 
на рынке. 

- Социальные сети: такие платформы, как Instagram и Facebook, поз-
воляют компаниям быстро распространять информацию о продуктах и ак-
циях и взаимодействовать с клиентами в режиме реального времени. 

- Email-маркетинг: использование новостных рассылок, чтобы ин-
формировать клиентов о специальных предложениях и акциях. Однако 
важно избегать чрезмерного спама, который может негативно повлиять на 
репутацию бренда. 

- Контекстная реклама: рекламные объявления, которые появляются 
в поисковых системах и на других платформах в ответ на запрос пользо-
вателя. Это позволяет ориентироваться на конкретную аудиторию, повы-
шая вероятность конверсии. 

- Видеореклама: такие платформы, как YouTube, предоставляют воз-
можности для информативной и провокационной видеорекламы, помога-
ющей привлечь внимание. 

Цифровая интеграция и инновации в маркетинге - важный аспект со-
временной бизнес-среды. Цифровая интеграция объединяет различные ка-
налы коммуникации, улучшает пользовательский опыт и предоставляет 
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персонализированные предложения на основе анализа данных о поведе-
нии клиентов. Автоматизация маркетинговых процессов помогает компа-
ниям экономить время и ресурсы. Такие инновации, как использование 
искусственного интеллекта, виртуальной и дополненной реальности и 
контент-маркетинга, создают новые возможности для вовлечения аудито-
рии. Социальная коммерция и экологические инициативы также важны 
для современных потребителей. Компании, которые активно используют 
эти подходы, могут повысить свою конкурентоспособность и лучше удо-
влетворять потребности своих клиентов. 

Социальные сети. Таргетированная реклама: использование таких 
платформ, как Facebook и Instagram, для разработки проактивных реклам-
ных кампаний с четким позиционированием целевой аудитории. Напри-
мер, объявления с эксклюзивными предложениями или акциями «только 
сегодня» могут побудить пользователей к немедленным действиям. 

Email-маркетинг. Спам: хотя он может вызвать негативную реакцию, 
некоторые компании используют массовые рассылки с привлекательными 
предложениями и скидками, чтобы быстро привлечь клиентов. Например, 
«Только сегодня! Скидка 50 % на все товары!» может создать ощущение 
срочности, как и письмо с заголовком. 

Контент-маркетинг. Сравнительный анализ продукции: публикация 
статей или блогов, в которых можно сравнить свои продукты с конкурен-
тами и подчеркнуть их преимущества. 
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