
Слово «накрутка» в Telegram давно перестало означать только закупку ботов. В 2025 году рынок стал
жестче и умнее. Каналы конкурируют не просто за цифру в строке подписчиков, а за внимание, удержание
и внятную экономику. Поэтому, когда владельцы каналов спрашивают про накрутку подписчиков в
Телеграм, речь чаще идет о форсированном росте, где важен не сам факт прироста, а его качество,
скорость и цена ошибки.

С этим словом есть одна практическая проблема. Многие до сих пор мыслят старыми категориями: либо
льем дешевый трафик и радуемся числу, либо идем только в «белые» методы и растем мучительно
медленно. На практике рабочая стратегия лежит между этими крайностями. Канал в Telegram сейчас редко
вырастает на одном источнике. Лучше всего работают связки: таргет и Telegram Ads для предсказуемости,
посевы для охвата в нужной среде, буст для ускорения видимости и социального доказательства. Именно
сочетание, а не вера в один волшебный инструмент, дает результат.

Я не раз видел одну и ту же картину. Канал запускают с хорошей темой, покупают рекламу у пары крупных
авторов, получают всплеск, затем тишину. Или наоборот, месяцами тестируют Telegram Ads, сливают
бюджет на холодную аудиторию и не понимают, почему подписчик стоит дорого, а люди не читают.
Причина почти всегда одна: источник трафика выбирали отдельно от упаковки канала, контента и
сценария прогрева нового человека. Подписчик пришел, не увидел причин остаться и ушел. Формально
рост был, по факту деньги сожгли.

Что в 2025 году считается нормальной накруткой, а что уже
токсично
Если говорить профессионально, есть три совершенно разных сценария, которые на рынке часто
смешивают в одну кучу.

Первый сценарий, откровенно токсичный, это покупка ботов и некачественных аккаунтов ради цифры.
Такой подход все еще встречается, особенно перед продажей рекламы или попыткой создать впечатление
«живого» проекта. Проблема очевидна: охваты не догоняют базу, реакции неестественные, глубина
просмотров слабая. Рекламодатель сейчас смотрит не только на число подписчиков. Смотрят на средний
охват поста, на темп досмотра, на комментарии, на то, как аудитория реагирует на рекламные интеграции.
Канал с 50 тысячами подписчиков и мертвым ER сегодня вызывает больше вопросов, чем канал с 12
тысячами живой аудитории.



Второй сценарий, серый, это закупка мотивированного или слишком холодного трафика, который
формально состоит из людей, но не дает читаемости и продаж. С точки зрения площадки это не бот, но
для владельца канала эффект похожий. Подписчики есть, ядра нет, вовлеченность падает. Часто так
случается при массовых посевах без отбора площадок или при неудачном креативе в официальной
рекламе.

Третий сценарий, рабочий, это ускоренный рост за счет нескольких каналов привлечения, где владелец
сознательно балансирует между объемом и качеством. Именно его и стоит иметь в виду, когда
обсуждается тема «Накрутка подписчиков в Телеграм (тг) в 2025 году - Актуальные методы». Да, рост
форсируется. Да, в первые недели вы можете искусственно усилить видимость канала. Но если аудитория
релевантная, контент удерживает, а аналитика подсказывает, что отключить и что масштабировать, это не
профанация, а нормальный маркетинг.

Почему один источник трафика перестал работать стабильно
Telegram в 2025 году остается площадкой с сильной инерцией доверия. Люди по-прежнему охотно
подписываются по рекомендации автора, которому верят. Но медиаполе стало плотнее. В любой нише
человек видит десятки каналов, а время на чтение ограничено. Из-за этого каждый отдельный источник
трафика начал чаще давать перекос.

Если делать ставку только на Telegram Ads, можно получить предсказуемый поток, но без правильной
сегментации вы быстро упретесь в дорогого подписчика. Особенно в нишах с высокой конкуренцией,
вроде инвестиций, маркетинга, крипты, вакансий, локальных новостей крупных городов.

Если опираться только на посевы, вы столкнетесь с другим ограничением. Хорошие каналы перегреты,
цены у заметных авторов выросли, а часть инвентаря уже давно выкупается сетками и агентствами. Кроме
того, у посевов сильная зависимость от подачи: один и тот же канал может дать отличный результат с
нативной интеграцией и провальный, если ему прислали зажатый рекламный текст.

Если пытаться вытянуть все за счет буста, это быстро превращается в косметику. Буст полезен как
усилитель, но не как фундамент. Он помогает ускорить первый импульс, добавить социальное
доказательство, поддержать выдачу и повысить доверие к каналу, который уже начал получать живой
трафик. Сам по себе буст редко создает устойчивый рост.

Вот почему сейчас лучше мыслить не рекламой, а каскадом касаний. Человек мог впервые увидеть канал в
рекомендательной ленте, затем встретить упоминание у автора, которому доверяет, а подписаться уже
после третьего касания, когда в ленте всплыл сильный пост. Это нормальная модель поведения. И под нее
нужно собирать механику роста.

Реклама как база предсказуемости
Официальная реклама и платные закупки через рекламные кабинеты хороши прежде всего тем, что
позволяют нащупать систему. Вы видите стоимость показа, клика, вступления, можете менять креативы,
тестировать офферы, аудитории, форматы захода. В Telegram это особенно важно для ниш, где канал
строится не на харизме автора, а на пользе, скорости новостей или узкой экспертизе.

Самая частая ошибка в рекламе, которую я вижу, это попытка продать подписку слишком общим
обещанием. Формулировки вроде «все о маркетинге», «главные новости бизнеса», «полезно для
предпринимателей» больше не работают так, как работали два или три года назад. Человек уже подписан



на десятки подобных каналов. Ему нужно понять, чем именно вы отличаетесь, за что он получает свои
ежедневные пять минут внимания и почему стоит выбрать вас, а не соседа по нише.

Рабочая реклама в Telegram в 2025 году стала конкретнее. Не «пишем про финансы», а «разбираем, куда
малому бизнесу реально вкладывать оборотные деньги при ставке выше среднего». Не «вакансии в IT», а
«публикуем только удаленку middle и senior, без стажировок и спама». Чем лучше сформулирована польза,
тем выше шанс, что канал удержит человека после подписки.

Есть и менее очевидная деталь. Не надо считать стоимость подписчика в отрыве от первых семи дней. Я
бы даже сказал, что считать только CPL уже вредно. Подписчик за 90 рублей, который читает половину
постов и переходит по ссылкам, выгоднее подписчика за 45 рублей, который ушел в спящий режим на
следующий день. Поэтому рекламу нужно оценивать хотя бы по трем срезам: цена входа, удержание на
первой неделе и реакция на первые рекламные или продающие посты.

Посевы как источник доверия и точности
Посевы многие недооценивают именно потому, что делают их механически. Купили размещение,
получили всплеск, посмотрели цифры, разочаровались. Но посевы почти всегда зависят от контекста
сильнее, чем таргет.

Когда автор канала сам подает интеграцию как рекомендацию, а не как сухое объявление, конверсия
отличается в разы. В нишах с выраженным личным брендом это особенно заметно. Люди приходят не по
баннеру, а по переносу доверия. Условно говоря, вам не рекламируют канал, вам как будто советуют еще
один источник, который уже прошел внутренний фильтр автора.

Проблема в том, что хороший посев трудно масштабируется без ручной работы. Приходится смотреть на
качество канала, структуру его аудитории, на реальный характер комментариев, на то, что происходит с
охватами рекламных постов, а не только обычных. Бывает, канал на бумаге выглядит отлично, а
интеграции в нем не работают, потому что аудитория устала от постоянной рекламы. Бывает наоборот, у
среднего по цифрам проекта реклама заходит мощно, потому что автор нечасто берет размещения и
аудитория еще реагирует на его рекомендации.

Из практики лучше всего работают посевы, когда вы не пытаетесь охватить всех, а собираете лестницу из
разных по размеру площадок. Несколько средних каналов с близкой тематикой часто дают более
здоровый результат, чем один огромный паблик, где вы растворяетесь в потоке объявлений. Особенно
если после первого касания человека догоняет еще один источник.

Буст как усилитель, а не замена стратегии
С бустом в Telegram связана старая иллюзия: будто можно быстро «надуть» канал, после чего все
остальное заработает само. Так не происходит. Но буст остается полезным, если понимать, что именно вы
им усиливаете.

В первые недели запуска канала буст помогает убрать эффект пустой комнаты. Люди охотнее
подписываются туда, где уже есть некий объем аудитории, реакции, движение. Это чистая психология.
Даже качественный проект с 70 подписчиками воспринимается настороженно. Тот же проект с 1500, при
нормальных охватах и живой подаче, выглядит иначе. Буст в этом случае не создает ценность, а снижает
трение.

Вторая зона, где буст дает эффект, это поддержка удачного рекламного окна. Допустим, вы заранее
готовите сильный пост, закупаете посевы, включаете рекламу и параллельно усиливаете внешние сигналы.



Тогда новому человеку проще принять решение о подписке. Он видит не пустую оболочку, а канал, где
уже есть ритм.

Третья история, более тонкая, связана с алгоритмическими и поведенческими эффектами. В Telegram нет
той же публичной ленты, что в классических соцсетях, но люди все равно ориентируются на косвенные
маркеры жизни канала. Если канал выглядит живым, его пересылают охотнее, в него проще приводить
трафик повторно, рекламодатели менее нервно относятся к тестовому размещению. Это не магия, это
упаковка продукта.

Но здесь важно не перейти грань. Если буст слишком заметно расходится с органикой, картина ломается.
Канал с внезапным ростом базы и слабыми дочитками быстро вызывает недоверие. Поэтому буст нужно
соотносить с контентом, частотой постинга и реальным объемом закупаемого трафика.

Как собрать рабочую связку без перекоса в одну сторону
На старте я обычно предлагаю смотреть на рост канала как на систему из трех слоев. Первый слой
отвечает за приток, второй за конверсию в подписку, третий за удержание. Люди часто тратят весь бюджет
на первый слой, не подготовив второй и третий.

Если канал не упакован, не имеет понятного позиционирования, закрепа, сильных первых постов и
внятного ритма, нет смысла резко разгонять советы по накрутке от эксперта трафик. Это все равно что
лить воду в дырявое ведро. Реклама и посевы приводят людей только к двери. Дальше работает сам канал.

Вот короткий порядок, который в реальной работе экономит деньги и нервы:

1. Сначала собирают упаковку канала: название, описание, закреп, 10 - 15 сильных постов в ленте.

2. Затем тестируют рекламу на малом бюджете, чтобы понять, какие офферы и заходы цепляют.

3. После этого подключают посевы в близких по тону и аудитории каналах.

4. Буст добавляют в момент, когда уже есть приток живых людей и нужно усилить видимость.

5. Масштабируют только те связки, где удержание первой недели не проваливается.

Здесь важен именно порядок. Если начать с буста и только потом думать, зачем человек должен остаться,
вы получите красивую, но непрочную картинку. Если сначала залить много посевов в неподготовленный
канал, цифры в моменте порадуют, а через месяц окажется, что ядро не сформировалось.
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На что смотреть, кроме числа подписчиков
У любого канала есть соблазн отчитаться одной цифрой. Это удобно, но для принятия решений почти
бесполезно. В 2025 году уже мало кто из опытных игроков смотрит только на базу. И правильно.

Есть несколько метрик, которые действительно помогают понять, удалась ли накрутка подписчиков в ТГ
или вы просто купили дорогую иллюзию:

1. Доля новых подписчиков, которые читают хотя бы 2 - 3 первых поста после вступления.

2. Охват через 24 часа и через 72 часа после публикации, особенно на обычных, не вирусных постах.

3. Цена не просто подписчика, а активного подписчика, который возвращается в ленту.

4. Реакция на продающие или партнерские публикации, если канал монетизируется.

5. Отток после пиковых рекламных волн.

Особенно показателен отток. Бывает, канал за неделю привлекает 3000 человек, а через месяц чистыми
остается 1200. Это не всегда катастрофа. Если удержалось крепкое ядро, а воронка потом оптимизируется,
такую кампанию еще можно считать удачной. Но если отток съедает почти весь рост, проблема не в том,
что «аудитория сложная». Проблема в несоответствии обещания и содержания.

Где бюджеты сгорают чаще всего
Самый дорогой просчет, который регулярно повторяется, это покупка охвата без учета среды. Владельцу
канала кажется, что если площадка большая, значит реклама сработает. Но Telegram устроен не так
линейно. Канал о предпринимательстве может плохо зайти в общем деловом медиа, зато отлично
сработать в более узком канале про управленческий учет, потому что там аудитория конкретнее и лучше
понимает ценность.

Вторая частая ошибка, это одинаковое сообщение для всех источников. Текст, который нормально
работает в Telegram Ads, почти наверняка нужно переписывать под нативную интеграцию у автора. Люди
чувствуют инородность. Когда посев звучит как рекламный блок, который вставили через силу, доверие
падает.

Третья проблема, уже скорее операционная, это отсутствие окна наблюдения. Канал заливают трафиком
два дня подряд, а выводы делают по цифрам вечера. Так нельзя. Telegram часто дает отложенный эффект.
Кто-то сохраняет канал в голове и подписывается через день, после второго касания. Кто-то заходит,
читает закреп, уходит, а потом возвращается по пересылке друга. Если рубить тесты слишком рано, можно
отключить рабочую механику.

Из своего опыта скажу, что самые устойчивые запуски получались там, где владелец канала готов был не
просто покупать трафик, а редактировать сам продукт. Иногда достаточно переписать описание, поменять
закреп, убрать три слабых поста из начала ленты, и конверсия в подписку вырастает ощутимо без
увеличения бюджета.

Когда накрутка оправдана, а когда лучше расти медленнее
Не каждому каналу нужен форсаж. Если проект строится вокруг узкой экспертной темы, где важны
доверие и высокая средняя ценность подписчика, слишком быстрый рост может даже мешать. Аудитория
приходит разнородная, автор не успевает выстроить тон, контент начинает дробиться в попытке угодить
всем. В итоге канал теряет лицо.



Но есть ситуации, где ускоренный рост разумен. Например, если канал запускается под сезон, под
политическую или отраслевую повестку, под запуск продукта, под выход в продажу рекламы или под
экспансию медиа. Тогда окно возможностей ограничено, и ждать органики просто невыгодно. В таких
кейсах «накрутка» в широком смысле, то есть агрессивное масштабирование привлечения, оправдана,
если вы понимаете, ради чего это делаете и как будете капитализировать внимание.

Хороший ориентир здесь простой. Если вы можете ответить, как именно новый подписчик окупится или
зачем он нужен каналу в ближайшие три месяца, ускорение имеет смысл. Если ответа нет, желание
«просто нарастить аудиторию» почти всегда заканчивается неэффективными тратами.

Что работает в креативах прямо сейчас
Сильнее всего в Telegram по-прежнему работают ясность, конкретная польза и ощущение реального
человека за каналом. Люди устали от обезличенных формулировок. Они хотят понимать, кто говорит, о
чем говорит и зачем читать именно это.

Нормально заходят креативы, которые показывают не обещание, а фрагмент мышления автора. Не
«подпишитесь на аналитический канал про рынок», а короткий тезис, цифра, разбор ошибки, фрагмент
наблюдения. Когда человек уже на входе получает микроценность, подписка дается легче. Это особенно
заметно в B2B и экспертных темах, где репутация важнее красивого слогана.

В потребительских и развлекательных нишах, наоборот, часто лучше работают эмоция и ритм. Но и там
нельзя скатываться в кликбейт. Telegram наказывает это не алгоритмом, а поведением людей. Вас могут
открыть, но не останутся.

Как выглядит здоровый рост канала
Здоровый рост редко бывает идеально ровным. Обычно это серия волн. Первая волна дает приток и
показывает, как канал держит новичков. Вторая добирает аудиторию через новые площадки и
корректировку подачи. Третья уже строится на том, что вы поняли, какие сегменты реагируют лучше, а
какие только портят статистику.

В хорошем сценарии после каждой волны канал не только прибавляет в базе, но и становится сильнее как
продукт. Улучшается упаковка, появляются рубрики, меняется темп постинга, растет качество входящих
партнерств. Тогда реклама, посевы и буст работают не как костыли, а как рычаги.

Если же после каждой волны вы видите только краткосрочный всплеск и быстрое затухание, стоит не
искать новый источник трафика, а честно проверить основу. Иногда самый выгодный шаг не в том, чтобы
купить еще пять размещений, а в том, чтобы неделю не лить трафик и пересобрать канал.

Практический баланс на 2025 год
Рынок Telegram стал слишком зрелым для простых рецептов. Нельзя просто купить много подписчиков и
рассчитывать, что дальше цифра сама превратится в охват, продажи и рекламодателей. Но и ждать чистой
органики в конкурентных нишах наивно. Работает середина: управляемое ускорение с пониманием
качества трафика.

Реклама дает масштабируемость и контроль. Посевы дают доверие и точность попадания в среду. Буст
помогает сгладить стартовое недоверие и усилить удачные окна роста. По отдельности каждый инструмент



ограничен. Вместе они могут вытащить канал в заметную позицию гораздо быстрее, чем это было
возможно еще несколько лет назад.

Именно поэтому разговор про накрутку подписчиков в Телеграм в 2025 году стоит вести без старых
стереотипов. Вопрос уже не в том, накручивать или нет. Вопрос в том, что именно вы ускоряете: пустую
цифру или живой медийный актив. Если второе, то комбинация рекламы, посевов и буста остается одной
из самых практичных стратегий роста.


