
Телеграм давно перестал быть просто мессенджером. Для бизнеса, медиа, экспертов, локальных проектов
и нишевых сообществ это полноценная площадка со своей экономикой внимания. Подписчик здесь
ценится выше, чем во многих других соцсетях, потому что попадает прямо в ленту канала, видит
публикации без лишнего шума и, если контент попал в ожидания, остается надолго. Именно поэтому тема
роста аудитории всегда вызывает споры. Одни говорят только про органику, другие покупают трафик без
лишних разговоров, третьи смешивают методы и получают нормальный результат.

Если говорить прямо, накрутка подписчиков в Телеграм в 2025 году никуда не исчезла. Изменилось
другое: грубые схемы работают хуже, риски стали заметнее, а цена ошибки выросла. Пустой канал с
десятью тысячами мертвых аккаунтов сегодня распознается быстрее, чем еще пару лет назад. Его видно по
реакциям, просмотрам, темпу отписок, нулевой отдаче с рекламных размещений и слабой конверсии в
продажи. Поэтому обсуждать нужно не абстрактную накрутку, а конкретные сценарии: где она может быть
техническим инструментом упаковки канала, а где превращается в балласт.

Что вообще считать накруткой в 2025 году
Раньше под накруткой чаще понимали примитивную покупку ботов. Сейчас картина сложнее. На практике
под этим словом скрываются три разных механики.

Первая, самая токсичная, это залив некачественных аккаунтов. Такие подписчики ничего не читают, не
реагируют, не переходят по ссылкам, иногда даже выглядят подозрительно по профилю. Их единственная
функция, поднять цифру в шапке канала. Для рекламодателей это почти всегда красный флаг.

Вторая механика, мотивированный трафик. Человек подписывается не потому, что ему нужен канал, а
потому что ему дали бонус, доступ, промокод, участие в розыгрыше или копеечное вознаграждение.
Формально это живые люди. По факту качество такой аудитории сильно гуляет. Если оффер грубый и
широкий, удержание обычно низкое. Если оффер совпадает с тематикой канала, часть аудитории может
остаться.

Третья механика, платное привлечение через рекламные сети, посевы, биржи, взаимные размещения и
каталоги, где владельцу канала важна прежде всего цифра прироста. Формально это уже не накрутка в
грубом смысле, а закупка аудитории. Но на рынке такие услуги часто продают именно под запросом
“накрутка подписчиков в Телеграм (тг) в 2025 году - Актуальные методы”, потому что пользователь ищет
быстрый рост, а не академически правильную терминологию.



В работе с каналами я много раз видел одну и ту же ошибку: владельцы смешивают эти подходы и
оценивают их одной метрикой, количеством пришедших. Это почти всегда ведет к неверным выводам.
Важна не только цена подписчика, но и его поведение через неделю, месяц и после первой рекламной
интеграции.

Почему спрос на быстрый рост только усилился
У нового канала в Телеграм есть старая проблема, психологический барьер. Канал на 43 подписчика
вызывает один уровень доверия, тот же канал на 1400, совсем другой. Даже если контент одинаково
хорош. Люди социальны и смотрят на цифры. Особенно это заметно в нишах, где подписка означает
доверие: инвестиции, маркетинг, локальные новости, вакансии, образование, b2b-экспертиза.

Поэтому часть владельцев каналов использует стартовый буст как элемент упаковки. Не для того, чтобы
“обмануть рынок”, а чтобы убрать эффект пустого зала. Это спорный, но понятный мотив. Вопрос не в том,
можно ли так сделать, а в том, как не убить канал на старте.

В 2025 году на первый план вышла еще одна причина. Стоимость рекламы в хороших телеграм-каналах
выросла, а конкуренция за внимание стала жестче. Если раньше можно было залить трафик и не считать
экономику до копейки, то теперь даже небольшие проекты вынуждены считать удержание, вовлеченность
и окупаемость. В такой среде тупая накрутка становится дорогим самообманом.

Когда накрутка разрушает канал, а когда может быть рабочим
инструментом
Самая опасная ситуация, покупка крупного пакета дешевых подписчиков до настройки контента и без
понимания целевой аудитории. Человек видит оффер “5000 подписчиков за сутки”, радуется цифре, а
через две недели получает канал с низкими просмотрами, странной статистикой и испорченной
репутацией в глазах рекламодателей. Дальше начинается болезненная попытка “реанимировать
активность” через реакции, комментарии и новые закупки.

Рабочий сценарий выглядит иначе. Например, у вас экспертный канал для предпринимателей в регионе,
вы уже понимаете свою подачу, выпускаете посты стабильно, у вас оформлен профиль, есть понятное
описание и закреп. В этом случае умеренный платный прирост может помочь пройти точку нулевой
видимости. Но только если источник трафика дает живых людей и если вы заранее понимаете, чем будете
их удерживать.

Главная мысль простая: цифра подписчиков сама по себе не капитал. Капитал, это внимание аудитории,
которое можно удержать и монетизировать без постоянной искусственной подпитки.

Какие способы актуальны в 2025 году
Примитивные бот-сети никуда не делись, но использовать их имеет смысл только тем, кто не планирует
продавать рекламу, строить бренд или зарабатывать на доверии. Для всех остальных это тупиковый путь.
Гораздо интереснее рассмотреть методы, которые реально используются на рынке сейчас.

Посевы по смежным каналам остаются рабочим инструментом, если аккуратно отбирать площадки. Лучше
работают авторские каналы с понятной аудиторией, чем гигантские “сборные солянки”, где трафик
размазан по интересам. Хороший посев может дать не рекордный объем, зато нормальное удержание и
живые просмотры.



Telegram Ads для части ниш стал заметно удобнее, особенно когда нужно тестировать разные офферы и не
зависеть от ручных договоренностей. Но он требует более аккуратной аналитики. Там легко слить бюджет,
если канал не прогревает нового подписчика в первые дни.

Закупка через биржи и агентские сетки по-прежнему жива. Проблема в том, что под видом “живой
аудитории” часто продают смесь мотивированного трафика и слабых размещений. Здесь выигрывают не
те, кто берет самый дешевый подписчик, а те, кто умеет отсекать плохие площадки по косвенным
признакам.

Розыгрыши и механики с бонусом в 2025 году работают хуже, чем в период бума, но не умерли. Просто их
нужно очень точно привязывать к тематике. Если IT-канал раздает случайный приз широкому рынку, он
получает всплеск и последующую отписку. Если нишевый канал для дизайнеров разыгрывает доступ к
профильному курсу или библиотеке ресурсов, картина может быть совсем другой.

Перелив из собственных активов, сайта, email-базы, YouTube, сообщества, клиентской базы, не выглядит
“накруткой”, но фактически решает ту же задачу быстрого роста. И часто это самый недооцененный
источник. Когда бизнес сначала покупает сомнительный трафик, а потом вспоминает, что у него есть 20
тысяч клиентов в CRM, это выглядит странно.

Как отличить безопасный рост от токсичного
На практике все решает не обещание подрядчика, а поведение канала после притока аудитории. Если
подписчики пришли, а средний охват на постах не растет хотя бы частично, перед вами либо слабый
трафик, либо аудитория, которая не поняла, зачем подписалась. Если после нескольких закупок у канала
красивая цифра в шапке, но рекламные посты дают нулевой эффект, рынок быстро это замечает.

Я обычно смотрю на три слоя метрик. Первый слой, базовая динамика: сколько пришло, сколько
отписалось, как менялась цена за подписчика от источника к источнику. Второй слой, вовлечение:
просмотры первых пяти постов после подписки, реакции, переходы по ссылкам, ответы в комментариях
или в бота. Третий слой, бизнес-результат: заявки, продажи, входящие вопросы, стоимость полезного
действия.

Именно здесь разваливается большинство “дешевых” схем. Подписчик за условные 8 или 12 рублей может
оказаться дороже подписчика за 40, если первый вообще ничего не делает. В 2025 году рынок стал
взрослее, и считать только входящую цену уже недостаточно.

Что обычно скрывают продавцы услуг
В этой нише много витрин с красивыми обещаниями. Почти везде на первом месте скорость, гарантия и
большой объем. Но за этими словами часто прячутся детали, о которых клиент узнает слишком поздно.

Во-первых, “живые подписчики” не всегда означают целевых. Это могут быть люди, которые массово
участвуют в заданиях и подписываются на все подряд. Формально не боты. Практической пользы мало.

Во-вторых, гарантии часто привязаны лишь к факту доставки количества. Если половина аудитории
отпишется через неделю, продавец скажет, что обязательства выполнил. Нужен не просто объем, а окно
удержания и понятный источник трафика.

В-третьих, многие не раскрывают механику привлечения. Для бренда это риск. Если аудиторию собирали
через сомнительные схемы или серые базы, последствия будут не у подрядчика, а у владельца канала.

Есть короткий набор признаков, после которых я бы не переводил деньги без дополнительной проверки:



обещают тысячи подписчиков за несколько часов без объяснения источника

не показывают кейсы с динамикой просмотров и отписок, только скриншоты числа подписчиков

не задают вопросов о тематике канала, географии и задаче привлечения

гарантируют одинаковую цену для любой ниши

уходят от разговора про удержание аудитории после притока

Даже один такой сигнал не всегда означает мошенничество, но в сумме они почти всегда ведут к плохому
результату.

Как подготовить канал, чтобы не сливать бюджет
Платный прирост бессмысленен, если канал не готов принимать аудиторию. В Телеграм у нового
подписчика очень короткий период оценки. Он открывает последние публикации, смотрит описание,
иногда закреп, и быстро решает, остаться или уйти. Если лента пустая, хаотичная или слишком рекламная,
отток неизбежен.

Перед запуском любого ускорения каналу нужен внятный фундамент. Не идеальный дизайн и не сложная
воронка, а базовая ясность. Кто вы, для кого пишете, какую пользу человек получит в первую неделю,
почему стоит не отключать уведомления. Упакованный канал почти всегда удерживает лучше, даже если
трафик средний.

Обычно перед закупкой я проверяю пять вещей:

понятное описание канала без канцелярита и туманных обещаний

закрепленный пост, который быстро объясняет ценность и формат публикаций

запас из нескольких сильных постов, чтобы новому подписчику было что читать сразу

единый ритм и тон, без ощущения заброшенности или случайного набора тем

простая цель на первый месяц, например охват, заявки или подготовка к продаже рекламы

Это скучная подготовка, но именно она отличает полезный стартовый буст от бессмысленного вливания
денег в пустую оболочку.

Сколько стоит подписчик и почему универсальной цифры нет
Вопрос цены задают первым, и это понятно. Но честный ответ почти всегда неудобен: слишком многое
зависит от ниши, географии, качества канала, источника трафика и даже от того, как сформулирован
оффер. В широкой развлекательной тематике подписчик может стоить заметно дешевле, чем в b2b или в
финансовой нише. Локальные проекты иногда получают хороший результат на скромных бюджетах, если
оффер попадает в боль аудитории. Экспертные каналы, наоборот, могут привлекать дороже, но с лучшей
монетизацией.

Если кто-то называет одну “среднюю рыночную цену” без уточнений, это почти всегда маркетинговый
трюк. Сравнивать нужно не цену подписки, а цену удержанного и полезного подписчика. Иногда даже
диапазон точнее, чем конкретное число. Для одного проекта рабочей может быть цена в несколько
десятков рублей, для другого, в разы выше. И это нормально, если экономика сходится.

Из практики скажу так: дешевый трафик особенно опасен там, где вы собираетесь продавать рекламу.
Рекламодатель смотрит не только на размер канала, но и на качество инвентаря. Если статистика слабая,
низкая цена подписчика не спасает.



Накрутка и продажа рекламы, почему здесь особенно много
ошибок
Многие начинают с логики “сначала наберу цифру, потом буду продавать размещения”. Сама по себе идея
не новая, но в 2025 году рекламодатели и агентства стали внимательнее. Они смотрят не только на
подписчиков, но и на охваты, вовлечение, качество комментариев, историю роста, репутацию канала в
нише. Канал с подозрительно красивым числом и слабой отдачей от рекламы быстро выпадает из
повторных закупок.

Я видел каналы, которые на бумаге выглядели внушительно, но проваливались уже на первом тестовом
размещении. Причина простая: большая часть аудитории была либо случайной, либо мертвой.
Рекламодатель потерял деньги один раз и больше не вернулся. Хуже того, плохие результаты быстро
распространяются по сарафану внутри ниши.

Если канал создается как медиаактив под рекламу, лучше медленнее набирать аудиторию, но беречь
статистику. Несколько удачных закупок по хорошим площадкам, сильный контент и стабильный темп часто
приносят больше денег, чем быстрый скачок, после которого канал приходится оправдывать перед
каждым клиентом.

Серые зоны, о которых редко говорят вслух
Есть сценарии, где “накрутка” формально живая, но все равно вредит проекту. Например, перелив
широкой аудитории в узкоспециализированный канал ради красивой цифры. Люди настоящие, но им
просто не нужен этот контент. Или массовые розыгрыши без фильтра по интересам. Снаружи все выглядит
прилично, а внутри статистика разваливается.

Еще одна серая зона, смешивание платного роста с неготовой редакцией. Владельцу кажется, что он
“вложился в продвижение”, но фактически он купил себе ускоренный тест слабого продукта. Это
неприятно, зато полезно понимать. Если после нескольких источников канал плохо удерживает даже
релевантный трафик, проблема может быть не в закупке, а в содержании.

Иногда решение не в том, чтобы менять подрядчика, а в том, чтобы переписать описание, перестроить
первые посты, сменить частоту публикаций или уточнить тему канала. Слишком общий контент в Телеграм
почти всегда проигрывает. Люди подписываются либо на сильную личность, либо на четкую пользу, либо
на редкий доступ к информации.



Рабочая стратегия для тех, кому нужен рост без самообмана
Самый разумный подход в 2025 году, не спорить о накрутке как о морали, а считать ее как инструмент с
понятными ограничениями. Если вам нужен быстрый социальный сигнал, делайте его умеренно и только
на живом трафике. Если вам нужна монетизация через рекламу, относитесь к качеству аудитории как к
активу. Если задача, продажи, то тем более не покупайте пустые числа.

Обычно лучшую klerk.ru устойчивость дает не один источник, а связка. Например, часть прироста
приходит из посевов, часть из рекламы внутри смежной ниши, часть из собственной базы, а на входе
новый подписчик видит сильный закреп и серию постов, которые отвечают на вопрос “зачем мне тут
оставаться”. Такой рост выглядит не так эффектно в первый день, зато потом не стыдно смотреть
статистику.

Важно и то, как вы распределяете бюджет во времени. Большой единоразовый залив часто мешает
понять, что реально сработало. Намного полезнее тестировать небольшими итерациями, сравнивать
удержание по источникам и докупать только то, что дает не просто объем, а жизнь в канале.

Что делать, если канал уже испорчен плохой накруткой
Это частый случай, и он не безнадежен. Если в канале уже есть слой некачественной аудитории, не нужно
пытаться замаскировать проблему новой накруткой поверх старой. Так делают многие, и это только
усиливает разрыв между размером канала и реальным вниманием.

Сначала полезно честно посмотреть на картину. Какой реальный охват на обычном посте, сколько живых
реакций, какова доля отписок после рекламных размещений, какие темы еще вызывают отклик. Иногда
канал лучше перезапустить по смыслу, чем тащить за собой мертвую массу как статусный груз.

Дальше помогает спокойная санация: сильные публикации, возврат к понятной тематике, аккуратные
посевы по релевантным площадкам, работа с комьюнити, если оно возможно, и отказ от услуг, где
невозможно проверить источник. Да, это не быстрый путь. Зато единственный, который дает шанс
восстановить доверие к статистике.

Где проходит разумная граница
Накрутка подписчиков в Телеграм в 2025 году остается инструментом, но перестала быть волшебной
кнопкой. Рынок стал внимательнее, аудитория капризнее, рекламодатели опытнее. Канал с красивой
цифрой и пустой серединой продается все хуже. Канал с умеренным, но живым ростом, напротив,
держится крепче и монетизируется легче.

Если убрать эмоции, остается простое правило. Все, что приносит в канал внимание реальных людей и
удерживается контентом, можно рассматривать как рабочий способ ускорения. Все, что делает только
цифру и ломает метрики, рано или поздно оборачивается против владельца. Поэтому актуальные методы
сегодня, это не гонка за максимальным количеством, а отбор источников, контроль удержания и трезвый
расчет.

Телеграм хорошо вознаграждает дисциплину. Здесь не обязательно быть самым громким. Важнее быть
понятным, регулярным и честным с собственной аналитикой. Тогда даже платный рост может стать
нормальной частью стратегии, а не дорогой попыткой произвести впечатление на тех, кто давно научился
смотреть глубже шапки канала.

https://www.klerk.ru/materials/2025-09-12/661342/

