
Телеграм давно перестал быть просто мессенджером. Для бизнеса, экспертов, медиа, локальных сервисов
и арбитражников он стал полноценной площадкой дистрибуции трафика и продаж. Поэтому вопрос роста
канала никуда не делся, но сама механика роста в 2025 году заметно изменилась. То, что работало два года
назад, сегодня либо дает слабый эффект, либо создает больше проблем, чем пользы.

Когда говорят про накрутку подписчиков, обычно смешивают в одну корзину слишком разные вещи. Одни
имеют в виду закупку ботов ради красивой цифры. Другие, ускоренный набор аудитории через посевы,
инвайт, переливы и воронки. Третьи называют накруткой любой неорганический рост. На практике
разница принципиальная. Один сценарий убивает вовлеченность и рекламную монетизацию, другой
может стать вполне рабочим инструментом старта, если использовать его аккуратно и с пониманием
метрик.

В 2025 году главная перемена состоит не в том, что Телеграм вдруг начал жестко банить все подряд.
Изменился рынок вокруг него. Стала дороже качественная аудитория, сильнее роль внутренней аналитики,
заметнее разрыв между номинальным числом подписчиков и реальной ценностью канала. Рекламодатели
больше не смотрят только на цифру в шапке. Они смотрят на охваты первых 24 часов, динамику
просмотров, глубину дочитывания, реакцию аудитории и характер прироста. Именно поэтому тема
"Накрутка подписчиков в Телеграм (тг) в 2025 году - Актуальные методы" требует более трезвого
разговора, без сказок про быстрые кнопки.

Почему старые схемы перестали приносить пользу
Еще несколько лет назад многие владельцы каналов спокойно докупали несколько тысяч подписчиков,
чтобы создать эффект масштаба. На короткой дистанции это иногда работало. Канал с аудиторией в 12
тысяч выглядел солиднее, чем канал на 800 человек, даже если реальных читателей там было меньше
тысячи. Сейчас такой трюк быстро вскрывается.

Во-первых, рекламодатели научились считать. Если в канале 20 тысяч подписчиков, а пост за сутки
получает 700 просмотров, вопросы возникают сразу. Даже если ниша узкая, даже если публикация
неудачная, сильный разрыв между базой и охватом обычно говорит либо о мертвой аудитории, либо о
накрутке. Во-вторых, владельцы каналов стали чаще пользоваться внешними сервисами аналитики и
банально видеть неестественные всплески, волны отписок и скачки без источника. В-третьих, сам рынок



рекламы в Телеграм стал менее наивным. Покупатель рекламы в 2025 году платит уже не за надпись "у нас
50 тысяч подписчиков", а за вероятность получить клики, лиды и продажи.

Есть и еще одна практическая проблема. Боты и некачественные аккаунты ухудшают поведенческий
профиль канала. Это не всегда выглядит как санкция со стороны платформы, но почти всегда бьет по
экономике. Посты читают хуже, реакции не соответствуют объему базы, комментарии пустые, продажи не
сходятся. В итоге владелец канала тратит деньги на цифру, которая мешает нормально продавать рекламу
и затрудняет аналитику.

Что теперь вообще считать накруткой
Если говорить честно, рынок использует этот термин слишком широко. Я бы разделил его на три уровня.

Первый уровень, декоративный. Это покупка ботов или очень дешевых аккаунтов без расчета на
вовлечение. Задача одна, поднять число подписчиков в профиле. Такой подход еще встречается, особенно
в серых нишах и в проектах, которые нужно срочно "упаковать" под внешний вид. Но с точки зрения
долгосрочной работы это худший вариант.

Второй уровень, технический. Сюда относятся схемы, где аудитория может быть живой, но мотивация к
подписке слабая. Например, трафик из кликбейтных объявлений, сомнительные офферы, слишком
широкий таргет, массовые взаимные переливы, инвайт без прогрева. Люди или заходят случайно, или
подписываются из любопытства, но быстро уходят. Формально это не боты, но по факту ценность такой
аудитории может быть низкой.

Третий уровень, управляемый рост. Это уже не классическая накрутка, хотя многие все равно называют ее
так. Здесь канал масштабируют через посевы, рекламные закупки, переливы из смежных источников, лид-
магниты, воронки, реферальные механики и контентные связки. Подписчик приходит не сам, а в
результате продвижения, но он реален и может приносить охват, заявки и деньги. В 2025 году именно этот
уровень и стоит обсуждать как рабочий.

Что реально работает в 2025 году
Самая заметная тенденция последних месяцев, каналы растут не от одного источника, а от связки
источников. Один посев редко дает устойчивую динамику. Одна закупка рекламы может выстрелить, а
может провалиться. Зато комбинация из контента, регулярных посевов, ретаргетоподобных сценариев
через другие площадки и понятного оффера обычно работает лучше любого "секретного метода".

Хорошо показывают себя посевы в тематических каналах с ручным отбором площадок. Не автоматическая
скупка всего подряд, а именно выбор каналов по качеству аудитории, по адекватному ER, по
комментариям, по совпадению контекста. Например, экспертный канал о налогах для малого бизнеса
может дать слабый результат в широком бизнес-медиа, но отлично зайти в узком канале для селлеров
маркетплейсов или для бухгалтеров на аутсорсе. Разница в стоимости подписчика бывает двукратной и
даже трехкратной.

Сильно выросла роль прогрева до подписки. Простой рекламный пост "подпишитесь на полезный канал" в
2025 году уже редко дает максимум эффективности. Лучше работают связки, где человека сначала
цепляют конкретной болью, потом дают короткую полезность, а уже затем переводят в канал за
продолжением. Это особенно заметно в нишах с длинным циклом решения, таких как юриспруденция,
медицина, b2b-услуги, инвестиции, образование.



Неплохо работают и переливы из короткого видео, если они сделаны без грубой примитивности. Раньше
многие лили трафик в Телеграм буквально одной фразой "ссылка в профиле". Теперь этого мало.
Пользователь заходит в десятки каналов и так же быстро выходит. Нужна причина остаться. Обычно это
либо понятная серия материалов, либо доступ к закрытой пользе, либо оперативность. Канал с общими
мыслями и вторичными постами не удерживает даже дешево купленного подписчика.

Еще один рабочий формат, коллаборации с каналами смежной тематики. Не взаимопиар в духе "мы
рекомендуем друзей", а нормальная редакционная интеграция, где аудитория получает контекст. Когда
автор канала о недвижимости делает совместный разбор с ипотечным брокером и ведет читателя в
отдельный телеграм-канал со ставками, кейсами и калькуляторами, конверсия в подписку выше, потому
что есть логичное продолжение. Такая аудитория удерживается заметно лучше.

Неочевидный критерий качества, удержание на 7 и 30 день
В 2025 году смотреть только на стоимость подписчика уже бессмысленно. Канал может привлекать людей
по 40 рублей и казаться эффективным, а через неделю половина уйдет. Другой проект берет подписчика
по 110 рублей, но через месяц активной остается большая часть, и именно она дает продажи. Разница
оказывается не в рекламном кабинете, а в том, как измерять результат.

По опыту, именно удержание на 7 и 30 день лучше всего показывает, был ли рост здоровым. Если канал
после рекламных размещений теряет 30 процентов привлеченной аудитории в первую неделю, надо
смотреть на соответствие обещания в рекламе реальному содержанию. Если отток растянут на месяц,
проблема часто в контентной системе, частоте советы по накрутке от эксперта публикаций или в том,
что канал пытается быть "для всех". Это особенно часто видно у экспертов, которые покупают рекламу, а
потом публикуют то личные заметки, то новости отрасли, то случайные мемы. Такой разброс разрушает
ожидание аудитории.

Где заканчивается продвижение и начинается самообман
Самая дорогая ошибка владельца канала, перепутать рост витрины с ростом актива. Витрина, это цифра
подписчиков. Актив, это люди, которые читают, возвращаются, реагируют и в конечном итоге покупают
или приводят других. Накрутка ради витрины может временно помочь в переговорах, особенно если
контрагент смотрит только на шапку канала. Но чем дальше, тем реже это работает.
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Я видел проекты, где в канал докупали по 5 или 10 тысяч подписчиков перед переговорами с
рекламодателями. На дистанции двух месяцев это почти всегда заканчивалось одинаково. Либо
рекламодатель просил статистику и отказывался, либо соглашался один раз, получал слабый результат и
больше не возвращался. Канал формально "большой", а по факту коммерчески слабый. Исправить это
потом трудно, потому что очистить аудиторию, восстановить ER и вернуть доверие рынка дороже, чем
изначально расти медленнее, но честнее.

Какие методы можно считать актуальными без вреда для канала
Если убрать крайности, то в 2025 году рабочими остаются те методы, где источник трафика понятен,
ожидание пользователя не ломается, а контент канала соответствует офферу. С практической точки зрения
я бы выделил несколько сценариев, которые при адекватной реализации дают результат.

1. Посевы в тематических каналах с ручным медиапланом и тестом креативов.

2. Перелив аудитории из других площадок через полезный оффер, а не через голый призыв подписаться.

3. Партнерские интеграции со смежными авторами, где есть смысловой мост.

4. Воронки через бесплатный материал, чек-лист, доступ к разбору или закрытому эфиру.

5. Серийный контент внутри самого Телеграм, когда подписка нужна для продолжения, обновлений и
обратной связи.

Заметьте, в этом списке нет ботов, массового инвайта без фильтра и "универсальных баз". Не потому что
они исчезли с рынка, а потому что для большинства белых и полу-белых проектов они экономически хуже.
Канал с живой, но более медленной аудиторией почти всегда выгоднее канала с раздутой цифрой.

Почему посевы снова стали главной дисциплиной
Многие ожидали, что в 2025 году все окончательно уйдет в автоматизацию. На практике ручная работа с
посевами стала еще важнее. Причина проста, рынок переполнен каналами, а значит, среднее качество
площадок сильно отличается. Два канала с одинаковыми цифрами могут давать принципиально разный
результат.

Обычно я смотрю не на один показатель, а на сочетание признаков. Если охват берется только на первых
минутах, а потом резко замирает, это может говорить о проблемном трафике. Если реакции не
соотносятся с комментариями и тональностью аудитории, стоит насторожиться. Если канал рекламирует
сегодня все подряд, от микрозаймов до крипты и курсов по саморазвитию, вряд ли его аудитория лояльна
к экспертному продукту в вашей нише.

Хороший посев в 2025 году больше похож на медиабаинг, чем на покупку рекламного места. Нужны
гипотезы, тесты, сравнительные замеры, разные форматы подачи. В одном проекте лучше зайдет нативная
рекомендация от автора канала, в другом, кейс, в третьем, конфликтный тезис с продолжением внутри
Телеграм. Одинаковых рецептов нет, и именно поэтому "накрутка" как покупка некой универсальной
услуги все чаще разочаровывает.

Как изменилась цена подписчика
Единой средней цены не существует, и любые обещания в духе "приведем подписчика по 15 рублей" стоит
воспринимать осторожно. В 2025 году разброс очень большой. В развлекательных и новостных тематиках



можно видеть относительно низкую стоимость входа, но там и монетизация не всегда очевидна. В
экспертных и коммерческих нишах подписчик обходится дороже, иногда кратно, зато его ценность выше.

В моих наблюдениях на стоимость больше всего влияют четыре вещи: ширина ниши, качество оффера,
узнаваемость автора и дисциплина контента после привлечения. Последний пункт многие недооценивают.
Если канал после посева встречает нового человека слабым закрепом, хаотичной лентой и отсутствием
понятной навигации, даже хороший трафик сгорает. Из-за этого владельцу кажется, что реклама не
работает, хотя проблема в упаковке.

Что делать каналам на старте, когда хочется ускориться
У нового канала всегда соблазн закрыть вопрос цифры сразу. Это понятно. Пустая шапка психологически
давит, особенно если вокруг каналы с тысячами подписчиков. Но именно на старте декоративная накрутка
чаще всего ломает проект. Маленькому каналу проще построить честную метрику и быстро понять, какой
контент удерживает людей. Если в него сразу залить ботов или холодную массу, сигналы исказятся.

На старте лучше мыслить не категорией "сколько подписчиков", а категорией "каких первых 500 человек я
хочу собрать". Если это эксперты отрасли, коллеги, клиенты, люди с определенной проблемой, тогда
становится понятнее и контент, и рекламные площадки, и офферы. Первые качественные 300 - 500
подписчиков часто ценнее первых 5000 формальных. С ними можно проверять гипотезы, получать
обратную связь, понимать язык аудитории и уже потом масштабировать то, что сработало.

Серые методы, которые еще встречаются, и почему с ними
осторожничают
Рынок никуда не делся, и серые методы по-прежнему продаются. Инвайт по базам, подписки за
мотивацию, трафик с сомнительных витрин, пакетные "живые подписчики" без прозрачного источника,
все это существует. Иногда оно даже дает внешний результат. Но в 2025 году у серых схем две большие
проблемы.

Первая, короткий срок жизни эффекта. Люди быстро уходят, а вы остаетесь с дорогой иллюзией. Вторая,
непрозрачность. Вы не понимаете, откуда пришел человек, почему он подписался, чего он ждет и как с
ним работать дальше. Если канал нужен не для отчетности, а для бизнеса, такая непрозрачность слишком
дорога.

Бывают исключения. Например, запуск развлекательного проекта, где первичная социальная валидация
важнее глубокой монетизации, или тест концепции под сетку каналов. Но даже там нужно понимать, что
это тактическая мера, а не стратегия развития.

На что смотрят рекламодатели и инвесторы в 2025 году
Зрелый покупатель рекламы давно не ограничивается числом подписчиков. Его интересует, можно ли на
этой аудитории заработать. Поэтому при оценке канала чаще смотрят на связку показателей, а не на один
красивый скрин.

1. Охват первых 24 часов по отношению к базе.

2. Динамика просмотров без резких неестественных скачков.

3. Удержание аудитории после рекламных волн.

4. Реакции, комментарии и их правдоподобность в контексте ниши.



5. История размещений и адекватность рекламного контента.

Если канал накручен грубо, он проваливается сразу в нескольких точках. Если же он рос через
нормальные посевы и удерживал обещание, то даже при умеренной базе может продавать рекламу
дороже, чем раздутые конкуренты.

Контент как фильтр против бесполезной аудитории
Есть неудобная правда, которую владельцы каналов часто игнорируют. Иногда проблема не в трафике, а в
самом канале. Человек приходит по рекламе, смотрит три последних поста и не понимает, зачем
оставаться. Значит, дело не в том, что подписчик "некачественный", а в том, что у канала нет ясного
ценностного предложения.

В 2025 году лучше работают каналы с отчетливой редакционной логикой. Читатель должен быстро
считывать, о чем этот канал, для кого он, что здесь происходит регулярно и почему это лучше, чем у
соседей. Это не значит, что надо превращать все в шаблон. Но базовая ясность нужна. Если у вас канал
про маркетинг для малого бизнеса, не стоит половину ленты занимать общими размышлениями о
продуктивности. Если вы ведете канал врача, не разбавляйте сильный экспертный блок беспорядочными
перепостами новостей без комментария.

Именно контент отсеивает случайный трафик и удерживает нужный. Поэтому любой разговор про
накрутку подписчиков без разговора про контент неполон.

Практика, которая обычно дает лучший результат
Когда нужно быстро, но без разрушения качества, я обычно вижу наиболее устойчивый сценарий в такой
связке: сначала в канале наводят порядок, делают понятный закреп, серию сильных материалов и внятный
оффер для нового читателя. Затем тестируют 5 - 10 небольших посевов вместо одной крупной закупки.
После этого отбирают 2 - 3 лучших источника, дорабатывают под них креативы и только потом
масштабируют бюджет. Параллельно подключают внешний перелив, если у автора есть аудитория в
другой соцсети, рассылке, блоге или на YouTube.

Такой подход не выглядит волшебным. Зато он позволяет контролировать качество подписчика и не
кормить рынок пустыми цифрами. По сути, это противоположность старой модели, где сначала покупали
массу, а потом пытались придумать, что с ней делать.



Что выбрать бизнесу, эксперту и медиа
У разных типов каналов разная допустимая степень риска. Эксперту, который продает консультации,
особенно опасно портить базу мертвыми подписчиками. У него и так цикл сделки длиннее, а доверие к
личности играет большую роль. Бизнесу с сильным продуктом можно активнее тестировать посевы и
воронки, потому что он быстрее видит окупаемость по лидам. Медиа может позволить себе более
широкий верх воронки, если умеет монетизировать охваты и рекламу, но и там накрутка ради витрины
вредит репутации.

Поэтому ответ на вопрос "какие методы работают" зависит не только от инструментов, но и от задачи.
Если цель, продать рекламу по завышенной цене разово, соблазн декоративной накрутки еще существует.
Если цель, строить актив, который переживет сезон, окупит контент и будет монетизироваться
предсказуемо, ставка должна быть на управляемый приток живой аудитории.

Что можно считать здоровым ростом в 2025 году
Здоровый рост сегодня выглядит не как вертикальная линия на графике, а как последовательность
качественных волн. Канал получает прирост, часть людей уходит, активное ядро остается, контент
подстраивается, следующая волна приходит уже на более подготовленную основу. Это спокойнее,
медленнее и на первый взгляд менее эффектно. Зато именно так строятся каналы, которые потом можно
дорого монетизировать.

Поэтому если формулировать коротко, накрутка подписчиков в ТГ в 2025 году не исчезла, но изменилась
ее цена ошибки. Грубые схемы стали заметнее и вреднее. Актуальные методы, это не покупка цифры, а
покупка внимания у правильной аудитории с последующим удержанием. Кто это понял, тот растет. Кто по-
прежнему гонится только за числом в шапке, почти всегда переплачивает.


