
Telegram давно перестал быть просто мессенджером. Для бизнеса, медиа, авторов, локальных сообществ и
экспертов это полноценная среда дистрибуции контента, продаж, прогрева и удержания аудитории.
Поэтому интерес к росту каналов никуда не делся. Более того, в 2025 году он стал прагматичнее. Если
раньше многим хотелось просто увидеть красивую цифру рядом с названием канала, то сейчас на первый
план вышел вопрос качества подписчика и его реальной ценности.

Именно в этой точке разговор о накрутке становится сложнее. Сам термин по привычке объединяет
слишком разные практики. Под одну вывеску часто попадают и откровенно мусорные боты, и
мотивированный трафик, и серые схемы через биржи заданий, и ускорение канала за счет платного
посева в тематических сетках. На деле это разные инструменты с разными последствиями. Одни убивают
охваты и портят репутацию. Другие могут сработать как технический бустер на старте, если владелец
канала понимает пределы метода и не ждет от него чудес.

Когда ищут фразу «Накрутка подписчиков в Телеграм (тг) в 2025 году - Актуальные методы», чаще всего
хотят не философию, а честный разбор: что действительно работает, что уже нет, где риски, и как не слить
бюджет ради цифры, которая не даст ни продаж, ни охватов, ни доверия. Ниже именно такой разбор, без
романтизации серых схем и без сказок о том, что достаточно купить тысячу подписчиков и канал сам
полетит.

Почему старые схемы перестали давать результат
Еще несколько лет назад рынок жил проще. Каналы росли на взаимопиаре, закупах в сомнительных
подборках, дешевых бот-пакетах и кросс-переходах из любых доступных источников. Тогда сама
экосистема была мягче, а конкуренция ниже. В 2025 году ситуация иная.

Во-первых, аудитория стала чувствительнее к качеству канала. Пользователь быстро считывает фальшь.
Если в канале десять тысяч подписчиков, а посты еле собирают пару сотен просмотров, это видно сразу.
Если подача слабая, лента нерегулярная, а закреп выглядит как рекламная свалка, человек не остается,
даже если его привели качественно.

Во-вторых, рекламодатели научились считать. Уже мало кого впечатляет голая цифра базы. Смотрят на
охват за 24 часа, глубину дочитывания, уровень вовлечения в комментариях, переходы по ссылкам,
реакцию на нативные интеграции. Канал с 4 000 живых подписчиков и стабильным ER часто продает
рекламу лучше, чем раздутый проект на 40 000, в котором половина базы мертвая.

В-третьих, сама логика рекомендаций и органического распространения контента в Telegram требует не
просто массы, а реакции. Если канал получает подписчиков, которые не читают, не пересылают и не
возвращаются, он не накапливает поведенческий капитал. А без него рост становится дорогим и хрупким.

Поэтому вопрос уже не в том, можно ли накручивать. Вопрос в другом: какой именно трафик вы
покупаете и зачем.

Что в 2025 году называют накруткой на практике
В живой работе я обычно разделяю все методы на три большие зоны.

Первая зона, это откровенно фейковая накрутка. Боты, неактивные аккаунты, массовые регистрации,
временные профили, которые подписываются и потом либо зависают мертвым грузом, либо отваливаются
волнами. Это самый дешевый сегмент рынка и самый разрушительный.



Вторая зона, это мотивированный или полумотивированный трафик. Люди подписываются ради задания,
бонуса, доступа к розыгрышу, купону, внутренней валюте сервиса, иногда ради попадания в следующий
этап воронки. Это уже не боты, но и не теплая аудитория. Такой подписчик реален, однако его интерес к
каналу внешний, а не содержательный.

Третья зона, это любые платные способы ускорения роста, которые формально не выглядят как накрутка,
но часто обсуждаются именно в этом контексте. Сюда попадают закупы рекламы в каналах, размещения у
блогеров, трафик с коротких видео, воронки через лид-магниты, перелив с рассылок и сообществ. Этот
путь самый дорогой по усилиям, зато именно он формирует базу, с которой можно работать вдолгую.

Проблема в том, что на рынке часто смешивают вторую и третью зоны, обещая одно под видом другого.
Вам продают «живых подписчиков», а по факту приводят людей из офферных сетей, которые исчезают из
охватов уже через неделю.

Методы, которые в 2025 году почти не работают
Сначала о том, что стоит вычеркнуть без сожаления, если у вас есть задачи кроме красивого скриншота.

Пакетная закупка ботов по фиксированной цене по-прежнему существует, хотя продавцы маскируют ее
под нейтральные формулировки. Аргументация обычно такая: «Нужен социальный пруф», «потом догоним
живыми», «для старта канала нормально». На практике это дает перекошенную аналитику, подрывает
доверие рекламодателей и почти всегда обнуляет смысл последующих закупов. Если канал с первых дней
наполнен мусорной базой, вы уже не понимаете, какой контент реально заходит, а какой добирает
просмотры за счет случайных всплесков.

Не работают и массовые подписки через примитивные биржи заданий, где человек за копейки должен
подписаться на десятки каналов подряд. Формально аудитория живая. По факту это трафик без намерения.
В одном проекте образовательной тематики мы тестировали подобный канал-подпитку ради чистоты
эксперимента. На тысячу привлеченных подписчиков получили охват первого поста около 17 процентов,
через неделю удержание по просмотрам упало почти вдвое, а переходы по важной ссылке составили
статистическую мелочь. На ту же сумму, вложенную в два аккуратных тематических размещения, пришло
меньше людей, но они читали в три раза лучше и дали первые продажи.

Плохо работает и механическая переливка с розыгрышей, где участник подписывается ради шанса
получить приз, не имеющий отношения к тематике канала. Такие всплески выглядят соблазнительно,
особенно когда нужен быстрый рост. Но после завершения акции база оказывается холодной. Люди



пришли не за содержанием, а за лотереей. Для широких лайфстайл-проектов это иногда терпимо, для
экспертных и нишевых каналов почти всегда вредно.

Почти перестали давать устойчивый эффект и массовые каталоги с «обязательной подпиской».
Пользователь открывает подборку, заходит по инерции, подписывается на все подряд, а потом так же
массово чистит ленту. Такие волны можно узнать по типичной картине: красивый прирост на графике и
глухая тишина под постами уже через несколько дней.

Что можно считать условно рабочими методами
Слово «рабочие» здесь требует осторожности. Рабочий метод не всегда хороший. Иногда он просто
решает конкретную задачу без катастрофических побочных эффектов.

На короткой дистанции может работать мотивированный трафик, если каналу нужен не конечный
результат, а техническое усиление перед посевом или внешним выходом. Например, когда бренд
запускает новый региональный канал, ему психологически важно не стартовать с нуля. Пустой канал
действительно конвертирует хуже. Человек видит пять подписчиков и не понимает, зачем ему оставаться.
В таком случае умеренное добирание реальными аккаунтами, а не ботами, иногда используют как
упаковочный инструмент. Но здесь важно не обманывать себя. Это не рост аудитории в содержательном
смысле, а лишь косметическое выравнивание стартовой позиции.

Лучше работает трафик, который приходит в канал через конкретную пользу. Бесплатный файл, шаблон,
чек-лист, закрытый эфир, компактный курс, серия разборов, полезный бот внутри канала. Такой подписчик
тоже может быть частично мотивирован, но его мотив уже ближе к теме проекта. В дальнейшем он чаще
остается в канале, если контент подтверждает обещание на входе.

Стабильно работает и классический посев в релевантных каналах, хотя он требует опыта. Ошибка
новичков в том, что они смотрят только на цену размещения и число подписчиков у площадки. Сильнее
влияют другие факторы: совпадение тональности, качество подводки, место интеграции в посте, частота
рекламы у донора, реальный темп набора просмотров, повторяемость аудитории между каналами. Иногда
дорогой канал приносит слабый результат, а средний по размеру тематический автор дает вдвое лучшую
цену подписчика просто потому, что его аудитория доверяет рекомендациям.

Отдельно стоит сказать о коротких видео. В 2025 году это один из самых недооцененных источников
подписчиков в Telegram, особенно для экспертов, локального бизнеса и инфопроектов. Хорошо
смонтированный короткий ролик в сторонней соцсети способен привести в канал более мотивированную
аудиторию, чем серый закуп на ту же сумму. Да, это уже не накрутка в узком смысле. Но если задача не
самообман, а рост базы, именно такие связки и побеждают.

Где проходит граница между ускорением и самообманом
Граница простая. Если метод не улучшает вашу экономику канала, это не ускорение, а декорация.

Экономика канала в Telegram в 2025 году измеряется не только рекламными продажами. Для одних
проектов важны заявки, для других дочитывания, для третьих возвраты к серии публикаций, для четвертых
прогрев до консультации или покупки. Хороший трафик делает эти показатели лучше или хотя бы не
ломает их. Плохой трафик может увеличить одну цифру, но почти всегда портит все остальные.

Я видел каналы, которые после дешевой накрутки становились практически непродаваемыми. Внешне все
выглядело прилично: 18 000 подписчиков, регулярный постинг, аккуратный фирстиль. Но любой
медиабайер задавал два вопроса. Почему охваты так низки. И почему динамика просмотров такая



неестественная. После этого разговор заканчивался. Владельцу приходилось либо радикально чистить
проект и долго восстанавливать доверие, либо заводить новый канал.

Обратные примеры тоже были. Небольшой B2B-канал в узкой профессиональной нише вырос всего до 3
200 подписчиков за несколько месяцев, зато почти каждый третий подписчик читал ключевые посты в
первые сутки. Из канала шли запросы на демо, приглашения на встречи и качественные знакомства.
Формально канал маленький. По факту он окупал себя лучше многих «крупных».

Как распознать опасную накрутку до оплаты
На рынке по-прежнему много продавцов, которые обещают результат слишком простыми словами.
Обычно это видно еще на этапе переписки.

Вот признаки, при которых лучше закрыть диалог:

гарантируют точное число подписчиков без обсуждения тематики, географии и текущего состояния
канала

не разделяют ботов, офферный трафик и рекламный посев, сводят все к одной услуге

обещают «плавный прирост» и «без отписок», но не показывают механику привлечения

уводят разговор от метрик охвата, удержания и переходов, фиксируются только на числе подписчиков

продают слишком дешево по сравнению с любым реалистичным источником живого трафика

Особенно настораживает, когда подрядчик вообще не спрашивает про контент. Любой человек, который
хоть раз реально лил качественную аудиторию в Telegram, сначала пытается понять, куда именно он ведет
людей. Потому что один и тот же трафик на пустой канал и на выстроенную редакцию конвертируется по-
разному.

Когда накрутка может быть оправдана
Полностью демонизировать все платные ускорители было бы нечестно. В жизни бывают ситуации, где
умеренное техническое наращивание базы оправдано.

Первая ситуация, это запуск канала под бренд с уже существующей репутацией. Допустим, у компании
сильная клиентская база в других каналах коммуникации, а Telegram только появляется. В такой момент
начальный социальный пруф действительно влияет на конверсию из внешних источников. Но важно,
чтобы искусственно добранная цифра была скромной и не вступала в конфликт с дальнейшими
реальными охватами.

Вторая ситуация, это тест упаковки перед масштабным рекламным заходом. Иногда команде нужно
проверить, как человек воспринимает канал, насколько убедителен закреп, какие рубрики цепляют в
первые дни. Для такого теста часть трафика может быть условно вспомогательной. Опять же, это не замена
нормальному продвижению.



Третья ситуация, это внутренние проекты и комьюнити, где часть базы приходит не ради контента, а ради
функциональной причины. Например, канал нужен как слой уведомлений для клиентов, студентов,
резидентов закрытого клуба. Здесь классические медийные метрики вторичны. Но даже в таком случае
мусорную накрутку лучше не использовать, она только запутает аналитику.

Во всех остальных случаях попытка «докрутить до красоты» обычно заканчивается разочарованием.

Что реально работает для роста канала в 2025 году
Если смотреть не на иллюзию роста, а на устойчивый результат, картина довольно ясная. Работает
сочетание сильной упаковки, понятного контентного обещания и точечного закупа релевантного трафика.

Упаковка, это не только название и аватар. Это первое впечатление от канала как продукта. Новый
человек за десять секунд должен понять, для кого этот канал, какую пользу он получает, как часто здесь
есть жизнь и почему стоит остаться. Очень часто владельцы пытаются решить проблему подписчиков
деньгами, хотя на деле у них разваливается именно упаковка. Ведешь качественный трафик, а он не
конвертируется.

Контентное обещание должно быть узким и считываемым. Каналы с формулировкой «здесь обо всем
понемногу» в 2025 году проигрывают почти всегда, если за ними не стоит уже известная медийная фигура.
Аудитория выбирает быстрее и жестче. Либо вы закрываете конкретный интерес, либо человек уходит
туда, где смысл ясен без расшифровки.

Закуп релевантного трафика остается основой. Но эффективность зависит не только от выбора площадки,
а от связки «донор, креатив, точка входа». Иногда один и тот же канал-донор дает плохой результат с
прямой рекламой и хороший с нативной подачей через кейс, вопрос или личную рекомендацию. Здесь
нет универсальной кнопки. Нужны тесты, спокойный учет и готовность быстро менять гипотезы.

Очень сильный эффект дают редакционные серии. Не одиночный удачный пост, а цепочка материалов,
которая удерживает нового подписчика в первые семь дней. Если человек пришел после рекламы и зашел
в канал, а там есть живой ритм, логика рубрик и архив полезных материалов, шансы на удержание резко
растут. Если он попадает в хаотичную ленту без структуры, его теряют даже при качественном источнике.

Практический сценарий без слива бюджета



Когда меня спрашивают, как расти без иллюзий и без религиозной войны против любого платного
привлечения, я предлагаю не бороться со словом «накрутка», а правильно разложить цель.

Рабочая схема обычно выглядит так:

1. сначала приводят канал в порядок, упаковывают описание, закреп, навигацию и первые 10 - 15
материалов

2. затем тестируют 2 - 4 источника релевантного трафика малыми бюджетами, без попытки сразу купить
крупный объем

3. после этого оценивают не только цену подписчика, но и охват на 24 часа, удержание через неделю,
переходы и реакции

4. масштабируют только те связки, где подписчик не просто пришел, а начал читать и возвращаться

накрутка подписчиков в телеграме

5. если нужен стартовый социальный пруф, добирают его умеренно и только живыми аккаунтами,
понимая, что это упаковка, а не рост

Заметьте, здесь нет магии. Зато есть дисциплина. И именно ее чаще всего не хватает владельцам каналов.
Хочется найти секретную кнопку, которая даст быстрый и дешевый рост. Но в Telegram 2025 года секрет
уже известен: выигрывает не тот, кто сильнее накрутил, а тот, кто лучше удержал.

Частые ошибки владельцев каналов
Одна из самых дорогих ошибок, это закуп трафика в канал без контентной базы. Человек приходит, видит
три случайных поста, один из которых рекламный, и уходит. Потом владелец делает вывод, что реклама не
работает. Хотя проблема не в рекламе, а в пустом продукте.

Другая ошибка, это попытка оценить качество канала по одному посту или по первым суткам после
прироста. Бывает, что хороший трафик раскрывается не мгновенно. Люди сохраняют канал,
присматриваются, начинают регулярно читать на третьей или четвертой публикации. Поэтому важно
смотреть на недельное удержание, а не только на стартовый всплеск.

Еще одна распространенная проблема, это смешивание несовместимых аудиторий. Например, экспертный
канал по финансам закупает дешевый охват в развлекательных подборках, потому что там «много людей».
Людей действительно много, только интерес у них другой. В итоге канал платит за подписку тем, кто не
собирался читать такой контент.

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


Наконец, многие недооценивают репутационный фактор. Telegram стал заметно прозрачнее на уровне
профессионального рынка. Рекламодатели, агентства и опытные админы быстро понимают, где цифры
живые, а где нет. Один раз испортив проект жесткой накруткой, потом долго приходится объяснять то, что
без нее объяснять бы не пришлось.

Сколько стоит живой подписчик и почему не бывает
универсальной цены
Это один из самых частых вопросов, но честный ответ редко нравится. Универсальной цены нет. В 2025
году стоимость сильно зависит от ниши, географии, формата канала, качества упаковки, силы креатива,
сезона и даже новостного фона.

В массовых развлекательных тематиках подписчик обычно дешевле, но хуже по качеству для монетизации.
В узких B2B и экспертных направлениях дороже, зато ценность каждого человека кратно выше. В
региональных проектах многое решает локальная узнаваемость. В авторских каналах цену часто снижает
личный стиль и повторяемость подач, если аудитория реально «прилипает» к голосу автора.

Именно поэтому предложения вроде «10 000 живых подписчиков за фиксированную сумму» звучат
красиво только для тех, кто не работал с реальными посевами. Настоящий рынок так не устроен. Там
всегда есть разброс, неопределенность и зависимость от качества самого канала.

Что делать тем, кто уже накрутил и теперь хочет исправить
ситуацию
Таких каналов много, и это не безнадежная история, если масштаб проблемы не критический. Сначала
нужно честно оценить ущерб. Посмотреть охваты, темп набора просмотров, соотношение новых
подписчиков и реакций, историю резких скачков. Иногда достаточно прекратить серые закупы и
постепенно вымыть некачественную базу за счет нового живого трафика. Иногда приходится принимать
неприятное решение и перезапускать канал.

Если канал важен бренду и на него уже завязаны ссылки, поисковый след и привычка аудитории, чаще
пытаются лечить существующий актив. Для этого убирают любые искусственные вливания, усиливают
контент, проводят серию точечных посевов и отслеживают, растет ли доля живых просмотров. Если через
несколько циклов ситуация не выправляется, значит доля мусорной базы слишком велика.

В личных авторских проектах перезапуск порой разумнее. Новый канал без балласта иногда растет
медленнее по цифре, но быстрее по реальной силе. Это неприятно психологически, зато полезно
стратегически.

Главный ориентир на 2025 год
Если сформулировать коротко, то Накрутка подписчиков в Телеграм (тг) в 2025 году - Актуальные методы
уже не про то, как быстро накинуть число в шапке канала. Это про умение отличать цифру от актива.
Подписчик ценен не потому, что он записан в статистику, а потому, что он читает, возвращается,
реагирует, покупает, рекомендует и усиливает ваш канал своим вниманием.

Все, что не ведет к этому, нужно оценивать очень трезво. Иногда как косметику. Иногда как опасный
мусор. Иногда как лишнюю трату, замаскированную под рост.



У сильных каналов в 2025 году есть одно общее свойство. Они не гонятся за накруткой как самоцелью.
Они выстраивают продукт так, чтобы платное привлечение усиливало живую динамику, а не прятало ее
отсутствие. И в этом подходе, как ни странно, гораздо больше практического смысла, чем в любой
обещанной тысяче «живых подписчиков за сутки».


