
Термин «накрутка» в Telegram давно стал слишком широким. Для одних это покупка ботов по 300 рублей
за тысячу аккаунтов. Для других, аккуратное ускорение роста канала за счет платного трафика, посевов и
воронок, где каждый новый подписчик приходит через понятный сценарий. В 2025 году разница между
этими подходами стала критичной. Канал может выглядеть крупным, но при этом не продавать, не
набирать охваты и не получать заявок. А может иметь скромные цифры и при этом стабильно приносить
клиентов.

Поэтому, когда говорят «Накрутка подписчиков в Телеграм (тг) в 2025 году - Актуальные методы», важно
сначала договориться о терминах. Безопасной накруткой сегодня можно назвать только те способы,
которые не ломают аналитику, не убивают вовлеченность и не создают проблем с рекламой, репутацией и
монетизацией. Все остальное, по опыту, работает либо очень недолго, либо против владельца канала.

Я не раз видел одинаковую картину. Канал закупает «подписчиков для солидности», на старте цифра
растет, владелец радуется, но через месяц начинается самое неприятное. Посты набирают аномально
низкие просмотры, рекламодатели просят статистику и уходят, стоимость живого подписчика потом растет,
потому что алгоритмы рекламных размещений ориентируются на слабую реакцию аудитории. Исправлять
это дороже, чем с самого начала расти медленнее, но честнее.

Что изменилось в 2025 году
Telegram уже не тот, что был два или три года назад. Рынок взрослее, аудитория разборчивее,
конкуренция плотнее. Пользователь заходит в канал не просто «почитать что-нибудь», а получить
конкретную пользу, выгоду, сигнал, новость, скидку, разбор, экспертное мнение. Каналы без позиции и без
редакционного ритма тонут даже при хороших бюджетах.

Выросла и цена ошибки. Раньше можно было залить некачественный трафик, а потом «докрутить»
активностью. Сейчас следы плохого старта тянутся дольше. Если в канале десять тысяч подписчиков, а
посты едва добирают несколько сотен просмотров, это видно сразу. Если комментарии пустые, реакции
случайные, а отписки идут волнами после каждой закупки, это тоже легко считывается.

Еще один важный сдвиг связан с рекламой. В 2025 году рекламодатели чаще смотрят не на голую цифру
подписчиков, а на связку метрик. Им интересны охват первых часов, доля дочитываний, динамика
просмотров за сутки, пересечения аудиторий, качество комментирования, сохранение темпа после
рекламной кампании. Иными словами, канал оценивают как медиаактив, а не как витрину с красивой
вывеской.

Почему старая накрутка почти всегда вредит
Покупка ботов, мотивированного мусорного трафика и «серых» переливов по-прежнему существует, но
практический смысл у нее почти исчез. Если задача, создать видимость жизни на пару дней, это еще
можно объяснить. Если задача, построить канал как актив, такой путь убыточен.

Проблема в том, что некачественный подписчик не просто бесполезен. Он ухудшает среднюю картину
канала. Падает доля просмотров на пост, слабеет реакция на контент, искажается понимание интересов
аудитории. Автор смотрит на цифры и делает ложные выводы. Ему кажется, что тема не зашла, формат
плохой, заголовок не работает. На деле контент мог быть нормальным, просто его показали мертвой
массе.



Есть и коммерческий риск. Если канал продает рекламу или ведет аудиторию в продукт, низкая активность
начинает бить по доходу. На внешнем уровне вроде бы все красиво: несколько тысяч или десятков тысяч
подписчиков. Но фактически каждый запуск идет по более слабой базе, чем кажется. Из-за этого падает
конверсия, приходится чаще распродавать рекламу со скидкой, а иногда и объясняться перед партнерами,
почему канал «большой, но тихий».

Безопасная накрутка, если называть вещи прямо
Если убрать маркетинговую мишуру, безрисковый рост канала строится на трех опорах: живой трафик,
подготовленный контент и внятная воронка удержания. Подписчик должен понимать, зачем он остается
уже в первые минуты после перехода. Если этот момент не продуман, даже дорогой трафик будет сгорать.

Безопасная стратегия не обещает чудес за два дня. Зато она позволяет контролировать качество прироста.
Когда в канал приходят люди из рекламы у тематических авторов, из посевов в близких по интересу
сообществах, из экспертного контента, из личного бренда или из продукта, их поведение предсказуемо
лучше. Они читают, реагируют, пересылают, покупают. Такие подписчики не просто увеличивают счетчик.
Они создают плотность аудитории, на которой уже можно строить продажи, запуски и долгую
редакционную игру.

Здесь полезно помнить простую вещь: быстрый рост сам по себе не цель. Цель, получить аудиторию,
которая подтверждает ценность канала поведением. Иногда тысяча живых тематических подписчиков
полезнее, чем десять тысяч дешевых случайных.

С чего начинается нормальный рост канала
Почти всегда не с рекламы. Реклама только усиливает то, что уже есть. Если канал не оформлен, если в нем
нет серии сильных постов, если не понятно, чем он отличается от десятков похожих, реклама просто
покажет эти слабости большему числу людей.

Перед закупкой трафика я бы оценивал канал по трем вопросам. Первый, видна ли специализация за
десять секунд. Второй, есть ли в ленте несколько материалов, которые доказывают компетентность автора
или полезность канала. Третий, понятно ли новому человеку, что он получит дальше, если подпишется.

На практике хорошо работает простая подготовка. Канал оформляют так, чтобы по названию, описанию и
закрепу сразу считывалась польза. Затем выкладывают серию из пяти - семи опорных публикаций. Это
могут быть кейсы, разборы, инструкции, сильные мнения, подборки инструментов, ответы на частые
вопросы. После этого подключают трафик и смотрят не только на цену подписки, но и на поведение
людей в течение недели.



Какие методы работают в 2025 году реально
Самые живые результаты по-прежнему дают рекламные размещения в каналах со схожей аудиторией.
Этот инструмент старый, но не устаревший. Просто использовать его нужно точнее. Уже мало купить пост
в большом канале. Важно, чтобы совпадали интонация, ожидания аудитории и формат подачи. Канал про
финансы и канал про предпринимательский быт могут быть рядом по теме, но конверсия в подписку у них
различается очень сильно.

Хорошо работают авторские посевы, когда реклама встроена в контекст и не выглядит инородной. Сухой
рекламный блок часто проигрывает короткому человеческому заходу: почему я сам читаю этот канал, что
в нем редкого, кому он будет полезен. Когда такую рекламу делает автор с доверием аудитории, качество
подписчика выше, даже если охват меньше.

Стабильный прирост дают внешние источники. Это личные блоги, экспертные колонки, YouTube, подкасты,
email-база, сайт, выступления, вебинары, продуктовые страницы. Такой трафик медленнее в запуске, зато
он почти всегда теплее. Особенно это заметно в нишах B2B, консалтинга, образования, медицины,
сложных услуг. Там человек реже подписывается на эмоции и чаще, на ясную пользу.

Еще один рабочий подход 2025 года, коллаборации без прямой рекламы. Два канала с близкой
аудиторией klerk.ru делают совместный разбор, эфир, серию постов с продолжением или обмен
экспертными комментариями. При хорошем совпадении тем это дает меньше случайных переходов и
больше осознанных подписок. Метод требует больше времени, но по качеству часто превосходит
стандартную закупку.

Отдельно стоит упомянуть Telegram Ads и другие форматы платного трафика через официальные или
полуофициальные рекламные механики, если они доступны конкретному проекту. Здесь главная ошибка,
гнать холодного пользователя прямо в пустой канал. Намного лучше работает маршрут через сильный
лид-магнит, бесплатный материал, мини-серию постов или полезный закреп, который сразу отвечает на
вопрос «зачем оставаться».

Где чаще всего ошибаются владельцы каналов
Самая дорогая ошибка, пытаться купить рост вместо того, чтобы купить внимание. Подписка, это
следствие. Сначала человек должен увидеть ценность. Когда эту логику переворачивают, начинаются
бессмысленные траты.

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


Вторая ошибка, смотреть только на цену за подписчика. Дешевый подписчик нередко оказывается самым
дорогим. Если из ста таких людей никто не читает, не кликает и не покупает, экономии нет. Я бы всегда
считал не только стоимость вступления, но и цену активного подписчика, цену подписчика, который
дочитывает, и цену подписчика, который совершает целевое действие.

Третья ошибка, лить трафик в канал без редакционного темпа. Если человек пришел, увидел тишину на три
дня и вышел, проблема не в рекламе. Реклама лишь показала, что канал не держит внимание. В 2025 году
ритм публикаций не обязательно должен быть частым, но он должен быть предсказуемым. Даже три
сильных поста в неделю работают лучше, чем хаотичный поток и недельные провалы.

Четвертая ошибка, маскировать слабый продукт цифрами. Такое встречается у экспертов, которые
запускают канал под продажу консультаций или курсов. Они думают, что большая шапка подписчиков
добавит веса. На короткой дистанции, возможно. Но на переговорах, в продажах и при повторных
касаниях решает не счетчик, а глубина доверия. А доверие цифрой не подменишь.

На что смотреть, чтобы не купить мусорный трафик
Когда оценивают площадку для рекламы, новички обычно смотрят на размер канала и средние
просмотры. Этого мало. Гораздо полезнее изучить поведение канала как медиа. Насколько ровно идут
охваты, есть ли скачки без причин, как выглядит реакция аудитории на рекламные публикации, какая
частота рекламы, как быстро пост набирает основной объем просмотров.

Есть простой рабочий фильтр, который часто спасает бюджет:

1. Смотрите не только на охваты, но и на комментарии, реакции, пересылки и общий ритм канала.

2. Проверяйте, как рекламировались похожие каналы и оставался ли у них прирост через несколько
дней.

3. Изучайте последние размещения, если реклама идет слишком часто, аудитория может быть
выжженной.

4. Сравнивайте тематику и уровень ожиданий аудитории, формальное совпадение ниши не гарантирует
конверсию.

5. Запрашивайте статистику в динамике, а не один красивый скриншот.

Эти пять пунктов не дают идеальной защиты, но заметно снижают шанс купить дорогой шум. На рынке по-
прежнему хватает площадок, где цифры выглядят убедительно только до первой нормальной проверки.

Контент как главный фильтр качества аудитории
Вопрос «как накрутить подписчиков без риска» часто уводит внимание от содержания канала, а зря.
Контент в Telegram выполняет двойную функцию. Он и привлекает, и отсеивает. Если вы пишете слишком
широко, подписывается много случайных людей. Если слишком узко и сухо, вы теряете часть целевой
аудитории, которая могла бы дойти до продукта позже. Нужен баланс.

Хороший канал в 2025 году не пытается нравиться всем. Он разговаривает со своим сегментом достаточно
ясно, чтобы читатель узнавал себя. Особенно это видно в каналах специалистов. Один и тот же юрист
может писать «обо всем для всех», а может, про споры с маркетплейсами для продавцов. Во втором
случае аудитория меньше, но она в разы дороже для бизнеса.

Работают тексты, в которых есть позиция, опыт и конкретика. Не общие рассуждения о росте, а разбор
кампании с цифрами. Не абстрактные советы по продажам, а история, где смена оффера подняла



конверсию с одного диапазона до другого. Не «важно делать качественный контент», а объяснение,
почему один формат удерживает внимание, а другой провоцирует отписки. Подобные материалы дают
читателю ощущение реальной пользы, а не переписанного интернета.

Как оценивать результат рекламы без самообмана
Владельцы каналов часто радуются самому факту роста. Это понятно, цифры приятно смотреть. Но после
каждой закупки стоит делать паузу и задавать себе несколько неудобных вопросов. Сколько людей
осталось через три дня? Что они читали? На какие посты реагировали? Были ли переходы в продукт, сайт,
бот, форму? Изменилось ли качество обсуждения? Появились ли новые пересылки?

Есть метрика, которую недооценивают, удержание прироста. Если после рекламы в канал пришло 500
человек, а через неделю осталось 280, это еще не обязательно провал. Для некоторых ниш и креативов
такой результат может быть приемлемым. Но если осталось 80, а охваты на новых постах почти не
выросли, перед вами не рост, а временный всплеск счетчика.

Полезно вести простую таблицу для себя, пусть даже без сложной аналитики. Источник трафика, цена,
подписки, отписки, охват первых 24 часов у новых людей, клики в целевое действие. Через пять - десять
размещений становится видно, какие каналы дают не просто вступления, а настоящую аудиторию. Эта
дисциплина скучновата, зато экономит много денег.



Можно ли вообще покупать подписчиков напрямую
Если вопрос звучит буквально, да, технически можно. На рынке полно предложений. Если вопрос о том,
стоит ли это делать владельцу канала, который думает о репутации и долгих продажах, мой ответ почти
всегда отрицательный.

Исключения бывают редкими и довольно прагматичными. Например, когда проект запускает внутреннее
тестирование визуальной упаковки, проверяет реакцию аудитории на формат или создает технический
фон перед публичным релизом. Но даже в таком случае лучше привлекать не ботов, а дешевый, но живой
трафик из широких источников, где хотя бы часть людей может оказаться заинтересованной.

Прямая покупка подписчиков опасна не только качеством. Она меняет мышление владельца канала.
Вместо работы над продуктом, содержанием и воронкой он начинает искать быстрые костыли. Это почти
всегда заканчивается тем, что следующие проблемы тоже пытаются решить накруткой, уже просмотров,
реакций, комментариев. В какой-то момент канал превращается в декорацию, а не в рабочий инструмент.

Рабочая модель роста для небольшого канала
Небольшому каналу в 2025 году не нужен огромный бюджет, чтобы расти осмысленно. Нужна
последовательность. Сначала, понятная тема и позиционирование. Затем, несколько сильных материалов,
которые действительно стоит прочитать. После этого, ограниченные тесты трафика на разных площадках.
И только потом, масштабирование тех связок, где совпали цена, качество и удержание.

На старте особенно важна плотность смысла. Канал на 300 подписчиков с сильной экспертизой и внятной
подачей часто выглядит убедительнее, чем канал на 7000 человек с пустой лентой и случайными
рекламными постами. Я бы не пытался сразу сделать вид, что проект большой. Гораздо полезнее показать,
что он нужен конкретной аудитории.

Вот базовая модель, которая часто работает у экспертных и нишевых каналов:

1. Упаковать канал так, чтобы польза читалась за несколько секунд.

2. Подготовить 5 - 7 опорных постов, которые удерживают нового человека.

3. Протестировать 3 - 5 источников трафика небольшими бюджетами.

4. Оценить не цену подписки, а качество удержания и вовлечения.

5. Масштабировать только те каналы и форматы, где аудитория остается живой.

Ничего сенсационного в этой схеме нет. Именно поэтому она и работает. Большинство не срезает путь к
эффективности, а усложняет себе жизнь погоней за внешним блеском.

Когда рост стоит временно остановить
Иногда лучший способ не слить бюджет, это не закупать трафик вообще. Если канал не отвечает на вопрос
читателя «почему мне остаться», трафик ему противопоказан. Если автор выгорел и не может держать
ритм, лучше взять паузу и перестроить формат. Если продукт, ради которого собирают аудиторию, еще
сырой, есть риск сжечь доверие раньше времени.

Я бы ставил рост на паузу и в тех случаях, когда статистика выглядит противоречиво. Например,
подписчики приходят, но охват не растет. Или охват есть, а заявок нет. Или реклама в нескольких разных
местах дает одинаково слабое удержание. Это признаки неудачной связки. В такие моменты полезнее
разобрать упаковку, контент и оффер, чем продолжать закупки по инерции.



Рынок Telegram в 2025 году вознаграждает не тех, кто громче всех кричит о росте, а тех, кто умеет
превращать внимание в доверие. Подписчик ценен не фактом присутствия в списке, а тем, что он делает
дальше. Читает, отвечает, возвращается, покупает, рекомендует. Поэтому безопасная накрутка в нынешних
условиях, это не про искусственное раздувание цифры. Это про управляемое ускорение органики, где
каждый платный шаг проверяется смыслом и метрикой.

Если держать эту рамку в голове, вопрос о накрутке перестает быть соблазном с быстрым эффектом и
становится рабочей задачей роста. А с рабочими задачами в Telegram все довольно прозаично: меньше
магии, больше отбора, аналитики и хорошего контента. Именно это и дает каналу шанс не просто вырасти,
а закрепиться.


