
Тема накрутки в Telegram давно перестала быть чем-то маргинальным. Ею интересуются владельцы
каналов, маркетологи, эксперты, арбитражники, локальный бизнес и даже те, кто еще вчера уверял, что
растет только на органике. Причина проста: в Телеграм число подписчиков по-прежнему влияет на первое
впечатление. Люди оценивают канал за секунды. Если видят пустую витрину, относятся настороженно.
Если клерк ру видят живую аудиторию, контент и понятную тему, шанс на подписку выше.

Но в 2025 году рынок сильно изменился. Примитивная накрутка ботами почти всегда дает плохой
результат. Telegram стал внимательнее к подозрительной активности, рекламодатели научились считать
реальную вовлеченность, а сами пользователи быстро чувствуют фальшь. Поэтому вопрос уже не в том,
можно ли накручивать подписчиков, а в том, какой именно метод использовать, где проходит граница
между допустимым ускорением роста и прямым вредом каналу, и когда цифра в профиле начинает
работать против владельца.

Накрутка подписчиков в Телеграм (тг) в 2025 году - актуальные методы, риски и сценарии применения
стоит разбирать без иллюзий. Один и тот же инструмент может быть полезным на старте и
разрушительным через месяц. Все зависит от задач, источника трафика, качества аудитории и того, что
происходит с каналом после прироста.

Почему тема до сих пор актуальна
Любой человек, который запускал канал с нуля, знает неприятное ощущение пустоты. Контент есть,
оформление нормальное, тема понятная, а подписчиков 17 человек, из которых 8 знакомых и 3
собственных тестовых аккаунта. В такой точке органика почти всегда идет медленно. Даже хороший
контент не получает нужного социального подтверждения.

На практике многие используют первоначальный буст, чтобы не выглядеть пустым. Это не всегда
мошенничество. Иногда это просто упаковка проекта, как дизайн витрины у магазина перед открытием.
Проблема начинается тогда, когда владелец канала подменяет реальный рост декоративной цифрой и
строит на этой цифре рекламные продажи, партнерства или выводы о качестве своего контента.

В 2025 году особенно важно понимать разницу между видимым количеством подписчиков и реальной
ценностью аудитории. Если на канале 20 тысяч подписчиков, а посты стабильно читают 300 человек, это
видно сразу. Причем не только опытному медиабайеру. Это видно любому рекламодателю, который хотя
бы раз покупал размещения и умеет делить просмотры на число подписчиков.

Что сегодня называют накруткой, и почему это не одно и то же
Под словом "накрутка" многие по привычке подразумевают ботов. На деле это слишком грубое
упрощение. Сегодня под накруткой могут скрываться совершенно разные механики, от дешевого
мусорного трафика до мотивированных живых подписок и закупки реальных пользователей через
рекламные воронки.
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Есть каналы, которые формально "накручивают" аудиторию через биржи заданий, где люди
подписываются за вознаграждение. Есть проекты, которые используют сети взаимного продвижения. Есть
владельцы, которые подключают массовую закупку дешевого трафика из внешних источников, чтобы
быстро довести канал до психологически важной отметки, например до 1000 или 5000 подписчиков. А
есть и прямой ботозалив, где рост выглядит красиво только в админке, но ничего не дает бизнесу.

Для оценки метода полезно смотреть не на название услуги, а на три признака: кто именно подписывается,
зачем он это делает и что происходит с поведением после подписки. Если человек пришел из рекламы по
релевантному офферу, это ценный трафик. Если подписался ради копеечного задания и больше никогда не
открывает канал, ценность почти нулевая. Если подписались боты, это уже не маркетинг, а балласт,
который искажает аналитику.

Как изменился Telegram в 2025 году
Главное изменение не в алгоритмах как таковых, а в зрелости экосистемы. Рынок стал внимательнее к
качеству трафика. Рекламодатели чаще запрашивают статистику не только по общему числу подписчиков,
но и по охвату постов, динамике просмотров, доле реакций, скорости набора просмотров и косвенным
признакам живой аудитории.



Появилась более жесткая культура проверки каналов перед закупкой рекламы. Если раньше некоторые
покупатели смотрели только на размер аудитории и цену поста, то сейчас сильнее ценится предсказуемый
результат. Канал на 8 тысяч подписчиков с реальными охватами нередко продает рекламу дороже и
стабильнее, чем канал на 40 тысяч, раздутый низкокачественной аудиторией.

Еще один важный момент связан с самим восприятием Telegram как площадки. Для многих ниш это уже не
просто мессенджер, а полноценная медиа-среда. А медиа живет не цифрой в шапке, а доверием. Если
доверия нет, никакая накрутка не спасает.

Какие методы реально используют в 2025 году
Если убрать откровенно токсичные схемы, на рынке осталось несколько рабочих подходов. Они
отличаются по цене, скорости и последствиям.

Первый подход, самый грубый, это бот-трафик и имитация роста. Его используют там, где нужна только
картинка: пустой канал под перепродажу, сомнительный проект, разовая "упаковка" перед показом
клиенту. Опыт показывает, что для нормального бизнеса этот путь почти всегда плох. Боты не читают, не
покупают, не реагируют, не пересылают посты. Зато портят всю статистику.

Второй подход, мотивированный трафик. Это реальные люди, которые подписываются ради бонуса,
оплаты задания, доступа к чему-то бесплатному или участию в механике. Такой трафик лучше ботов хотя
бы тем, что канал получает живые аккаунты. Но здесь высок процент отписок и низкая глубина внимания.
На практике такой метод можно использовать очень дозированно, только если задача ограничивается
стартовой социальной упаковкой.

Третий подход, массовая закупка дешевого трафика через внешние рекламные каналы. Например, через
короткие воронки, где пользователю предлагают полезный лид-магнит и переводят в Telegram. Это уже
ближе к нормальному performance-маркетингу. Качество зависит от точности сегментации и соответствия
обещания содержанию канала.

Четвертый подход, закупка посевов в Telegram-каналах с мягким таргетингом. Формально это не накрутка
в плохом смысле, а обычное продвижение, но многие новички смешивают эти понятия. Если канал растет
через адекватные размещения, нативные заходы и релевантные кросс-промо, это один из самых
устойчивых способов.

Пятый подход, комбинированная стратегия. На старте слегка докручивают внешний вид канала до
минимально приличной цифры, а дальше быстро подливают живой трафик из рекламы, чтобы статистика
не выглядела мертвой. Это тонкая работа. Если переборщить с первым этапом, второй уже не спасет.

Где проходит граница между ускорением роста и самообманом
Я видел каналы, которые теряли рекламные бюджеты из-за одной простой ошибки. Владелец радовался,
что "набил" 10 тысяч подписчиков за неделю, а потом шел продавать размещения. На бумаге все
выглядело убедительно. Но реальные охваты были как у канала на 700 живых подписчиков. После
нескольких неудачных размещений рынок быстро понимал, что перед ним перегретая статистика.

Парадокс в том, что умеренное ускорение старта иногда действительно работает. Когда канал выглядит
совсем пустым, люди подписываются хуже. Небольшая стартовая масса в несколько сотен или пару тысяч
подписчиков может снизить барьер недоверия. Но только если сразу следом идут живой контент,
нормальный трафик и регулярная работа с аудиторией.



Самообман начинается в момент, когда владелец канала принимает декоративную цифру за метрику
реального спроса. Это опасно не только для продаж рекламы. Это бьет по редакционным решениям.
Кажется, что тема "не заходит", хотя проблема вовсе не в теме, а в том, что аудитория искусственная и не
способна давать честную обратную связь.

Основные риски, о которых обычно молчат
Накрутка кажется простой покупкой числа. На деле это вмешательство в аналитику канала. А когда
портится аналитика, страдают все следующие решения: контент, реклама, офферы, монетизация.

Вот пять рисков, которые я бы всегда оценивал заранее:

1. Падение ER и охватов на фоне раздутой базы.

2. Невозможность адекватно тестировать контент.

3. Снижение доверия со стороны рекламодателей и партнеров.

4. Рост отписок после любой чистки или неудачной кампании.

5. Переплата за последующее продвижение из-за искаженных метрик.

Особенно неприятен второй пункт. Многие владельцы каналов этого недооценивают. Если у вас
смешанная аудитория, где часть подписчиков пришла случайно, часть неактивна, а часть вообще не живая,
вы не понимаете, какой контент реально вызывает интерес. Один пост может набрать слабые просмотры
не потому, что тема плохая, а потому, что база "мертвая". В итоге автор начинает менять стиль, формат и
частоту публикаций, леча не ту проблему.

Как отличить приемлемый трафик от токсичного
Если говорить практично, самый полезный фильтр очень простой: нужно смотреть не на обещание
продавца услуги, а на следы, которые этот трафик оставляет в канале через несколько дней и недель.

Живая аудитория, даже если пришла недорого, ведет себя не идеально, но узнаваемо. Кто-то
отписывается, кто-то читает выборочно, кто-то молчит месяц, а потом внезапно реагирует на точный пост.
У такого трафика есть человеческая неровность. Он не выглядит ровной линией на графике и не исчезает
полностью после первой публикации.

Токсичный трафик ведет себя иначе. Рост резкий, охваты на старых постах не меняются, реакции почти
нулевые, пересылок нет, комментарии пустые, а рекламный пост после размещения не дает
пропорционального отклика. Иногда еще и кривая прироста выглядит слишком "машинно", без
естественных колебаний.

В работе с каналами полезно отслеживать не только стоимость подписчика, но и стоимость вовлеченного
подписчика. Это менее красивая метрика, зато честная. Иногда подписчик за 8 рублей оказывается
выгоднее, чем подписчик за 2 рубля, если первый реально читает канал.

Когда накрутка может быть оправдана
Слово "оправдана" здесь лучше использовать осторожно. Речь не про мораль, а про деловую
целесообразность.

Бывают ситуации, когда проект выходит на рынок с сильным продуктом, хорошим контентом и готовым
рекламным планом, но стартовать совсем с нуля не хочет. В таких случаях умеренная добивка до базовой



социальной видимости может быть техническим инструментом, а не стратегией роста. Например,
экспертный канал, который собирается через неделю запускать посевы, иногда действительно выглядит
убедительнее с первой тысячей, чем с первыми шестьюдесятью подписчиками.

Но есть обязательное условие: эта цифра не должна становиться главной опорой. Ее задача
краткосрочная, помочь пройти холодный старт. Дальше канал обязан быстро наполняться реальными
людьми, иначе декоративный слой превратится в проблему.

Совсем другое дело, если канал создают под долгосрочную монетизацию через рекламу. Там я бы
советовал быть намного осторожнее. Рынок Telegram уже неплохо научился распознавать накачанные
каналы. Репутационные потери часто дороже выигрыша от быстрого старта.

Когда от накрутки лучше отказаться сразу
Есть проекты, где любые искусственные подписки вредят больше, чем помогают. В первую очередь это
узкие B2B-каналы, экспертные медиа, локальные комьюнити и каналы, которые продают дорогие услуги.
Там важнее не масштаб, а точность аудитории. Пятьсот нужных людей могут стоить больше, чем
пятнадцать тысяч случайных.

Я бы также не рекомендовал сомнительные способы роста тем, кто собирается регулярно привлекать
рекламодателей и дорожит открытой аналитикой. Один раз подпорченная статистика потом долго тянется
хвостом. Даже если со временем вы начнете привлекать живую аудиторию, старый балласт продолжит
давить на показатели.

Есть еще психологический фактор. Накрутка часто расхолаживает. Когда в шапке уже стоит красивая
цифра, появляется иллюзия, что главная работа сделана. А настоящая работа только начинается:
редактура, упаковка, частота публикаций, тестирование форматов, посевы, партнерства, воронки,
повторные касания.

Что важно проверить перед любым платным набором аудитории
На практике больше всего ошибок совершают не в момент покупки трафика, а до нее. Канал еще не готов,
а владелец уже льет подписчиков. Люди заходят, не понимают, зачем оставаться, и уходят.

Перед запуском любой кампании я бы проверил несколько вещей:

1. Ясно ли за 5 секунд, о чем канал и для кого он.

2. Есть ли в ленте хотя бы 10 - 15 сильных постов без пустых промежутков.

3. Понятно ли, что человек получит после подписки через неделю и месяц.

4. Совпадает ли рекламное обещание с реальным содержанием канала.

5. Настроена ли базовая аналитика по источникам и отпискам.

Это кажется банальным, но именно здесь сливается много бюджета. Привести подписчика в пустой или
неоформленный канал все равно что закупать трафик на лендинг без оффера.

Сколько стоит подписчик в 2025 году, и почему вопрос поставлен
неверно
Часто спрашивают: сколько сейчас стоит подписчик в Telegram? Ответ без контекста бесполезен. Цена
зависит от ниши, географии, качества креатива, температуры аудитории, источника трафика и того, кого



именно считать подписчиком.

Можно получить очень дешевую подписку на развлекательный канал и довольно дорогую на узкий
финансовый или юридический проект. Можно купить видимость роста буквально за копейки, но этот
трафик не будет читать канал. Можно приводить аудиторию дороже, зато потом монетизировать ее в разы
эффективнее.

Правильнее спрашивать не "сколько стоит подписчик", а "сколько стоит нужный подписчик, который
остается, читает и совершает полезное действие". Для медиа это могут быть просмотры и репосты. Для
бизнеса, заявки. Для экспертного канала, доверие и вход в личный бренд.

Как работают адекватные стратегии роста вместо слепой накрутки
Самый устойчивый рост в Telegram сегодня строится на сочетании понятной темы, регулярного контента и
платного дистрибуционного контура. Это звучит менее волшебно, чем обещание "10 000 подписчиков за
сутки", зато работает в реальности.

Хорошие результаты чаще дает не разовая акция, а последовательность. Сначала оформляется канал и
контентная база. Затем запускаются небольшие тесты по нескольким источникам трафика. После этого
отбираются работающие связки, корректируется оффер, и только потом масштабируется то, что уже
доказало свою эффективность.

Если хочется использовать ускорение старта, оно должно быть частью системы, а не ее заменой.
Минимальная "упаковка" без последующего живого трафика бесполезна. Живой трафик без нормального
контента тоже не спасает. Здесь слишком многое завязано на согласованность элементов.

Что стоит спрашивать у подрядчика
Когда владелец канала впервые ищет подрядчика, он часто попадает в старую ловушку. Смотрит на цену и
обещанный объем, а не на механику. Между тем самый важный вопрос звучит просто: откуда конкретно
придут подписчики и почему они должны остаться.

Если подрядчик уходит в общие слова, обещает "гарантированных живых людей" без объяснения
источника, не говорит о рисках и не обсуждает дальнейшую работу с каналом, это плохой сигнал.
Нормальный исполнитель редко обещает идеальную картину. Он скорее объяснит ограничения,
возможный разброс результатов, специфику ниши и то, как будут выглядеть метрики через неделю после
притока.

Полезно также смотреть на поведение подрядчика в вопросе ожиданий. Те, кто давно в Telegram, обычно
не продают только число. Они обсуждают удержание, читаемость, окупаемость рекламы, качество
контента после входа и повторные касания. Это более взрослый разговор.

Реальный подход для тех, кто не хочет испортить канал
Если свести опыт к практической модели, я бы рекомендовал относиться к накрутке как к потенциально
опасному вспомогательному инструменту, а не как к способу роста. В редких случаях умеренная
искусственная добивка может помочь пройти стартовую пустоту. Но чем дольше владелец живет за счет
этой цифры, тем дороже это обходится.

В 2025 году Telegram поощряет не самых громких, а самых внятных. Выигрывают каналы, которые быстро
объясняют свою ценность, публикуют сильные тексты, приводят релевантный трафик и не пытаются



обмануть рынок раздутыми показателями.

Если выбирать между красивой цифрой и здоровой аналитикой, я бы всегда выбирал аналитику. Красивую
цифру можно добрать позже. Потерянное доверие, испорченную статистику и неверные выводы о своей
аудитории исправлять намного сложнее.

Накрутка подписчиков в Телеграм (тг) в 2025 году - актуальные методы действительно существуют, и
некоторые из них еще могут дать краткосрочный эффект. Но главный вопрос остается прежним: что будет
с каналом через месяц после этого роста. Если ответ неясен, лучше не покупать цифру, а строить систему, в
которой каждый новый подписчик понятен по источнику, мотиву и поведению. Именно это сегодня
отличает зрелый Telegram-маркетинг от шумной имитации результата.


