
Телеграм давно перестал быть просто мессенджером. Для бизнеса, экспертов, локальных сервисов, медиа
и нишевых сообществ он стал самостоятельной площадкой с собственной экономикой внимания. Поэтому
вопрос роста аудитории здесь всегда упирается не только в цифру подписчиков, но и в то, кто эти люди,
как они приходят и что делают после подписки. В 2025 году это особенно заметно: канал с 3 тысячами
живых подписчиков нередко приносит больше заявок, чем канал с 30 тысячами формально набранной, но
пустой аудитории.

Тема накрутки подписчиков в Телеграм вызывает споры, потому что под одним словом часто смешивают
совершенно разные подходы. Кто-то имеет в виду откровенно мусорный трафик, ботов и мертвые
аккаунты. Кто-то говорит о техническом ускорении старта, когда в канал заводят базовую массу аудитории,
чтобы он не выглядел пустым. Кто-то называет накруткой любые платные методы расширения охватов. На
практике в 2025 году имеет смысл разделять не термин, а результат. Если подписчики не читают, не
кликают, не покупают и не участвуют в жизни канала, это расход, а не актив.

Я не раз видел каналы, которые начинали с импульсивной покупки нескольких тысяч подписчиков, а через
месяц оказывались в тупике. Владелец смотрит на красивую цифру, но рекламодатели задают неудобный
вопрос про просмотры, реакции и цену реального привлечения. И тут выясняется, что канал надо строить
почти с нуля. Парадокс в том, что сэкономить не получилось. Деньги уже потрачены, а теперь нужно
отдельно восстанавливать доверие аудитории и метрики.

Что в 2025 году действительно считается рабочим ростом
Если говорить профессионально, рост подписчиков в Телеграм сегодня оценивается по связке из четырех
показателей: цена подписчика, доля живой аудитории, удержание в первые 7 дней и отношение
просмотров к общей базе. Просто число новых подписок уже мало что значит. На рынке стало слишком
много искусственно раздутых каналов, и опытные рекламодатели быстро отличают живую аудиторию от
декоративной.

Накрутка подписчиков в Телеграм (тг) в 2025 году - Актуальные методы стоит рассматривать не как поиск
самой дешевой цифры, а как выбор между быстрым косметическим эффектом и устойчивым ростом. Если
цель в том, чтобы создать видимость, методы одни. Если нужен канал, который монетизируется и растет
сам, подход совсем другой.



Сейчас лучше всего работают схемы, где привлечение подписчика сразу связано с контентом и
ожиданием пользы. Человек подписывается не потому, что увидел абстрактную рекламу канала, а потому
что попал на конкретный пост, подборку, мини-гайд, кейс, новость или полезный файл. В этом смысле
старый подход "просто закупим трафик на канал" заметно устарел. Он все еще может давать результат, но
только если у канала уже есть понятная редакционная логика и сильная упаковка.

Почему дешевая накрутка почти всегда выходит дороже
Главная ошибка новичков в Телеграм не в том, что они хотят расти быстро. Ошибка в том, что они считают
стоимость только на входе. Если подписчик стоит аномально дешево, почти всегда это значит, что дальше
вы заплатите в другом месте. Либо упадут охваты, либо придется дольше прогревать аудиторию, либо
реклама не окупится, либо канал потеряет доверие у внешних партнеров.

Например, владелец экспертного канала по финансам покупает 5 тысяч подписчиков по сверхнизкой цене.
Визуально канал выглядит солидно, но средний охват поста остается на уровне 250 - 400 просмотров.
Любой человек, который хоть раз покупал рекламу в Телеграм, сразу увидит проблему. В лучшем случае
это снизит цену размещения. В худшем рекламодатель просто уйдет. Получается, что дешевый старт
блокирует нормальную монетизацию.

Есть еще один нюанс, о котором редко говорят. Неживая аудитория портит внутреннюю аналитику. Вам
становится труднее понять, какие темы реально работают, в какое время лучше публиковать, какой
формат дает прирост, а какой нет. Когда в канале большая доля случайных или фейковых подписок,
сигналы становятся шумными. Владелец начинает принимать решения на неверной базе и теряет темп
роста.

Когда техническое ускорение старта все же уместно
Было бы нечестно утверждать, что любая платная накрутка бессмысленна. В реальной практике есть
ситуации, где мягкое ускорение старта помогает. Например, вы запускаете новый канал от действующего
бизнеса, у вас уже есть клиентская база, сильный продукт и контент на несколько недель вперед, но пустой
канал выглядит слишком сыро. В таком случае умеренный стартовый набор аудитории может сработать
как социальное доказательство, если он не подменяет собой реальный рост.

Здесь важна пропорция. Когда каналу добавляют условные 300 - 800 подписчиков, а затем подключают
живой трафик из рекламы, переливов из других площадок и клиентской базы, это одна история. Когда в



пустой канал заливают 10 тысяч подписчиков и надеются, что потом "как-нибудь оживет", это почти всегда
путь к мертвому активу.

Из опыта, безопаснее всего считать стартовую техническую массу не целью, а декорацией на коротком
промежутке. Она не должна становиться основой метрик. Как только живой трафик начинает преобладать,
канал выходит на нормальную траекторию. Если этого не происходит, значит, каналу не хватает либо
ценностного предложения, либо упаковки, либо дисциплины в контенте.

Какие методы работают без лишних затрат
В 2025 году самые выгодные методы роста часто выглядят не как секретные схемы, а как аккуратная
работа с воронкой. Телеграм стал площадкой, где выигрывают не самые громкие, а самые
последовательные. Каналы растут дешевле, когда владелец понимает, зачем человек должен подписаться
именно сейчас, а не когда-нибудь потом.

Хорошо работает связка из внешнего трафика и точечного входа в контент. Вместо рекламы главной
страницы канала продвигается отдельный пост, который решает конкретную задачу. Для маркетолога это
может быть разбор ошибок в закупке рекламы. Для юриста, памятка по претензии к подрядчику. Для
локального бизнеса, подборка акций или полезных рекомендаций по выбору услуги. Человек видит
ценность сразу, а не пытается догадаться, зачем ему этот канал.

Не менее эффективны нативные взаимные интеграции между каналами близких тематик. Но здесь
ключевое слово именно "близких". Когда канал про карьеру рекламируется в канале про бизнес-
образование, пересечение интересов может быть высоким. Когда эксперт по недвижимости покупает
размещение в развлекательном паблике ради цифры, цена на входе иногда выглядит приемлемой, но
удержание почти всегда слабое.

Отдельно стоит сказать про перелив аудитории из уже существующих активов. Если у вас есть база
клиентов, сайт, соцсети, рассылка, YouTube, офлайн-точки или даже активная CRM, вы часто сидите на
источнике подписчиков, за который уже заплатили раньше. Это один из самых недооцененных методов.
Многие бегут покупать внешний трафик, не выжав внутренний. Между тем подписчик из действующего
клиентского контура почти всегда дешевле и качественнее случайного человека из широкой рекламы.

Канал не растет не из-за трафика, а из-за упаковки
Я видел немало случаев, когда владелец жаловался на "дорогих подписчиков", хотя настоящая проблема
была не в цене рекламы, а в самом канале. Человек переходит, видит невнятное название, размытое
описание, слабый аватар, хаотичные посты без понятной пользы и уходит. Потом владелец винит
площадку, рекламный пост или подрядчика. Хотя на деле канал просто не выдерживает первое
впечатление.

В Телеграм упаковка влияет на конверсию сильнее, чем многие думают. Здесь нет сложного
алгоритмического знакомства, как в некоторых других соцсетях. Человек принимает решение быстро. За
несколько секунд он пытается понять, что это за канал, для кого он, что он даст и почему ему стоит
остаться. Если ответы расплывчаты, даже хороший трафик будет сгорать.

Полезно посмотреть на свой канал глазами нового подписчика. Есть ли в закрепе пост, который быстро
вводит в контекст? Понятно ли, чем вы отличаетесь от десятков похожих каналов? Дает ли название
ясность без лишней креативности? Видно ли по последним пяти публикациям, какую пользу получит



человек через неделю чтения? Часто одно только приведение упаковки в порядок снижает стоимость
привлечения на 15 - 30 процентов, потому что растет конверсия из перехода в подписку.

Что выдает плохую накрутку почти сразу
Есть несколько сигналов, по которым можно быстро понять, что рост канала идет в опасную сторону:

1. Подписчики прибавляются резко, а просмотры остаются почти на прежнем уровне.

2. После закупки трафика нет заметного прироста реакций, комментариев, переходов по ссылкам.

3. Доля отписок в первые дни высокая, хотя контент выходит регулярно.

4. Подрядчик обещает точное количество подписчиков без разговора о тематике, удержании и качестве.

5. Канал становится визуально крупнее, но рекламные размещения не окупаются лучше.

Такие признаки не всегда означают прямой обман. Иногда подрядчик просто льет слишком широкий и
холодный трафик. Но для владельца канала разница невелика, результат одинаково слабый. Поэтому
полезно смотреть не на обещания, а на поведение аудитории после подписки.

Платная реклама в других каналах все еще работает, но правила
изменились
Закупка рекламы в Телеграм-каналах не умерла, как иногда любят говорить. Она просто стала
требовательнее к подготовке. Несколько лет назад можно было взять подборку средних каналов, написать
общий рекламный текст и получить приемлемый результат. В 2025 году так получается все реже.
Аудитория привыкла к интеграциям, стала избирательнее и хуже реагирует на размытые обещания.

Сейчас выигрывают те, кто тестирует советы по накрутке от эксперта маленькими пакетами. Не нужно
сразу сливать весь бюджет в одну крупную волну. Намного разумнее провести серию коротких
размещений, сравнить каналы, креативы, заходы и только после этого масштабировать удачные связки.
Даже при небольшом бюджете такой подход защищает от грубых ошибок.

Здесь же важно учитывать качество самого рекламного сообщения. Слабый посыл обычно звучит так:
"Подпишитесь на полезный канал о маркетинге". Сильный работает иначе: он показывает конкретный
фрагмент пользы, например, короткий разбор того, почему у малого бизнеса сгорает бюджет в Телеграм-
рекламе, и уже потом предлагает подписаться на продолжение таких материалов. Люди реагируют на
понятную выгоду, а не на абстрактную полезность.

Бесплатные и условно бесплатные методы не умерли
Когда говорят об эффективных методах без лишних затрат, многие почему-то сразу представляют только
серые схемы. Но в Телеграм по-прежнему есть рабочие способы роста, где деньги играют вторичную
роль, а первичны системность и качество материала.

Один из них, публикация постов, которые хочется переслать. Это не мотивационные банальности и не
безликие чек-листы. Обычно пересылают то, что экономит время, снижает риск ошибки, дает редкий
инсайт или помогает выглядеть умнее в разговоре с коллегами. Хороший пересыльный контент может дать
десятки и сотни целевых касаний без прямой платы за каждый переход.

Еще один способ, регулярная работа с комментариями и дискуссиями в своей нише. Если у вас экспертный
канал и вы грамотно участвуете в профильных обсуждениях, люди начинают переходить сами. Это
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медленнее, чем платная реклама, зато качество подписчика часто выше. Он приходит не на обещание, а
на уже увиденную компетентность.

Есть и недооцененная история с сериями постов. Когда канал публикует не разрозненные заметки, а
последовательные циклы по теме, удержание растет. Человек подписывается не только на текущий
материал, но и на ожидание следующего. В некоторых нишах это работает лучше любых рекламных
ухищрений. Особенно в финансах, праве, HR, недвижимости, B2B-услугах и обучении.

Почему боты и офферы перестали быть даже временным
решением
Раньше некоторые владельцы каналов оправдывали использование ботов так: "Надо хотя бы на старте
создать массу, потом разберемся". В 2025 году этот аргумент почти не держится. Рынок стал внимательнее,
аудитория опытнее, рекламодатели осторожнее. Канал с неестественными метриками вызывает вопросы
слишком быстро.

Кроме того, низкокачественная аудитория мешает не только продаже рекламы. Она ухудшает ощущения
самого автора. Когда вы вкладываетесь в пост, а обратной связи нет, это психологически выматывает.
Люди часто недооценивают этот фактор. Пустая база демотивирует сильнее, чем маленькая, но живая
аудитория. Во втором случае вы хотя бы видите реальный отклик и понимаете, ради кого работаете.

Офферные подписки, где человек приходит за розыгрышем или случайной выгодой, тоже стали слабее. Да,
они могут давать большой приток в моменте, но если приз не связан с тематикой канала, отписки потом
съедают эффект. А оставшиеся подписчики часто оказываются пассивными. Для развлекательных
форматов это еще может быть терпимо. Для экспертных и коммерческих каналов почти всегда нет.

Как считать экономику подписчика без самообмана
Самая полезная привычка для владельца канала, считать не цену подписки, а цену полезного действия. В
одних проектах это просмотр ключевого поста, в других клик по ссылке, в третьих заявка, запись на
консультацию, покупка или запрос прайса. Если не привязать подписчика к действию, вы легко попадете в
ловушку дешевой цифры.

Допустим, один канал привлекает подписчика по 35 рублей, а другой по 75. На первый взгляд первый
вариант лучше. Но если во втором случае люди чаще читают, дольше остаются, переходят по ссылкам и
покупают, реальная экономика будет сильнее именно там. В некоторых нишах дорогой, но точный
подписчик окупается в течение недели, а дешевый не окупается никогда.

Полезно смотреть на три горизонта. Первый, что происходит в день подписки. Второй, остается ли человек
активным через неделю. Третий, совершает ли он целевое действие в течение месяца. Такой подход
отрезвляет и помогает не принимать косметический рост за развитие.

Практический подход для малого бюджета
Если бюджет ограничен, это не повод идти в самую дешевую накрутку. Чаще это повод действовать
аккуратнее и точнее. При малом бюджете особенно важно сократить потери на каждом этапе, от
рекламного сообщения до оформления канала.

Рабочая последовательность обычно выглядит так:

1. Довести до ума упаковку канала, описание, аватар, закреп и последние посты.



2. Подготовить 3 - 5 сильных публикаций, на которые не стыдно вести новый трафик.

3. Проверить внутренние источники роста, клиентскую базу, сайт, соцсети, личные контакты, партнеров.

4. Запустить несколько небольших тестов в близких по теме каналах и сравнить удержание.

5. Масштабировать только те связки, где есть не просто подписка, а нормальная вовлеченность.

Этот путь выглядит не таким быстрым, как массовая накрутка, зато он экономит деньги на дистанции.
Особенно для тех, кто строит экспертный или коммерческий канал, а не просто коллекционирует цифры.

Какие каналы растут легче, а каким особенно опасна накрутка
Не все ниши одинаковы. Новостные и развлекательные каналы могут переживать более широкий трафик,
потому что входной барьер низкий, а формат потребления легкий. Люди быстрее понимают, что их ждет, и
проще остаются на спонтанной подписке.

Экспертные каналы, B2B-проекты, локальные сервисы, медицина, право, дорогие услуги и узкие
профессиональные темы устроены иначе. Здесь аудитория меньше, требования к доверию выше, цикл
решения длиннее. Любая некачественная накрутка бьет сильнее, потому что канал и так работает на
тонкой настройке. Один реальный клиент может стоить сотен случайных подписчиков. Поэтому в таких
нишах особенно важно не гнаться за массовостью.

Есть еще интересная категория, авторские каналы с сильной личностью. Для них чужая аудитория часто
заходит хуже, чем ожидается, если реклама не передает стиль автора. Формально тема может совпадать,
но человек подписывается не на нишу, а на голос, подачу, взгляд. В таких проектах рост стоит строить на
узнаваемости, регулярности и правильных коллаборациях, а не на механическом объеме закупки.

Что делать, если канал уже испорчен накруткой
Это частая ситуация, и она не безнадежна. Если в канале уже много слабой аудитории, главное, перестать
подпитывать проблему новыми сомнительными источниками. Дальше нужно смотреть на фактическую
активность, а не на красивую общую цифру.

Обычно помогает несколько шагов. Во-первых, стоит обновить позиционирование и контентную логику,
чтобы живым подписчикам было проще вовлекаться. Во-вторых, полезно временно снизить частоту
хаотичных публикаций и перейти к более сильным, продуманным материалам. В-третьих, имеет смысл
запускать небольшие порции качественного трафика и наблюдать, растет ли доля реальных просмотров и
реакций. Иногда канал с плохой историей можно постепенно выровнять за 2 - 4 месяца, если перестать
лечить его тем же, чем он был испорчен.

Не всегда нужно удалять старую аудиторию или предпринимать резкие действия. Часто достаточно
перестроить стратегию и вернуть нормальные сигналы. Но если канал планируется как актив под рекламу
или продажу, честная оценка состояния обязательна. Лучше признать слабые метрики сейчас, чем
столкнуться с недоверием позже.

Где проходит граница между разумным ускорением и
самообманом
На практике граница очень простая. Если платное привлечение помогает вам быстрее дойти до живой,
активной и окупаемой аудитории, значит, метод работает. Если оно только улучшает внешний вид канала,
но не усиливает реальные метрики, значит, это самообман.



Телеграм в 2025 году стал более зрелой средой. Здесь еще можно быстро вырасти, но уже нельзя долго
скрывать слабое качество аудитории. Поэтому любой разговор про накрутку подписчиков лучше начинать
не с вопроса "где дешевле", а с вопроса "какой именно рост я хочу купить". Если нужен канал как бизнес-
актив, экономия должна быть умной. Не минимальной, а обоснованной.

Самые сильные результаты обычно получают не те, кто полностью отказался от платного продвижения, и
не те, кто бездумно закупает цифру. Выигрывают те, кто умеет сочетать умеренное ускорение, грамотную
упаковку, сильный контент и холодный расчет. Для Телеграм это давно стало не хитростью, а нормой
профессиональной работы.


