
Личный бренд в Telegram давно перестал быть просто витриной экспертности. В 2025 году канал или
авторский аккаунт часто становятся центральной точкой всей коммуникации: сюда ведут трафик с
YouTube, Reels, выступлений, рассылок, рекламных интеграций и даже офлайн-мероприятий. Поэтому
соблазн быстро увеличить цифру подписчиков понятен. Когда у канала 300 человек, а у конкурента 30
тысяч, рука тянется к сервисам, которые обещают результат за сутки.

Проблема в том, что сама фраза «накрутка подписчиков» давно смешала в одну корзину совершенно
разные вещи. Под ней продают откровенных ботов, мотивированный трафик, массовые приглашения,
рекламу в посевах, воронки с лид-магнитами и серые механики с временным всплеском охвата. Для
личного бренда это не одно и то же. Один сценарий может помочь создать стартовую плотность
аудитории, а другой за два месяца убьет доверие рекламодателей и сломает статистику канала так, что
восстановление займет полгода.

Если говорить честно, вопрос уже не в том, возможна ли накрутка подписчиков в Телеграм (тг) в 2025 году
- актуальные методы действительно существуют. Вопрос в другом: какие из них совместимы с личным
брендом, а какие работают только на красивую цифру в шапке канала.

Почему для личного бренда цена ошибки выше
Коммерческий канал под продажи товаров может пережить многое. Там иногда достаточно обеспечить
поток просмотров и заявок, а качество сообщества отходит на второй план. С личным брендом логика
иная. Здесь подписчик оценивает не только контент, но и автора как фигуру. Он замечает тон общения,
реакции на комментарии, стиль рекомендаций, частоту рекламных постов, даже косвенные сигналы вроде
соотношения просмотров к базе.

Когда в канале 20 тысяч подписчиков, а посты стабильно видят 400 - 700 человек, это читается мгновенно.
Не только опытными маркетологами. Это видят партнеры, потенциальные клиенты и коллеги по рынку. В
дорогих нишах, например консалтинг, недвижимость, инвестиции, B2B-услуги, такой разрыв бьет по
репутации сильнее, чем маленький, но живой канал на 2500 человек.

Я не раз видел одинаковую ситуацию у экспертов, которые торопились «добрать солидности» к запуску
продукта. На старте они покупали пакет подписчиков, потом подключали рекламу, а через месяц не могли
понять, почему из 10 тысяч человек в канале нет ни нормальных комментариев, ни органических



репостов, ни обратной связи в личные сообщения. Формально аудитория есть. Фактически канала как
медиа нет.

Что сегодня называют накруткой, и почему это важно различать
В 2025 году Telegram стал более зрелой средой. Инструментов больше, аналитика точнее, рынок
рекламных размещений опытнее. Поэтому старое деление на «белое» и «черное» уже не помогает. На
практике методы лучше оценивать по трем параметрам: реальность пользователя, его мотивация
подписаться, и вероятность того, что он останется читать канал через неделю.

Есть боты и технические аккаунты, которые просто создают массовку. Есть офферные подписчики,
пришедшие ради вознаграждения, баллов, взаимных действий или доступа к временной выгоде. Есть
холодный рекламный трафик, когда человек подписывается после интеграции, но еще не знает автора. И
есть теплый трафик, когда человек пришел на уже знакомое лицо или понятный оффер.

Снаружи все это выглядит как рост подписчиков. Внутри разница огромная. Для личного бренда критично
не сколько людей нажали кнопку «подписаться», а сколько из них начнут узнавать голос автора,
реагировать на смысл и связывать имя с компетенцией. Если этого не происходит, рост базы почти ничего
не дает.

Серая зона: почему многие до сих пор покупают накрутку
Причина банальна. Цифра работает как социальное доказательство. Канал на 100 подписчиков и канал на
5000 вызывают разную реакцию даже при одинаковом качестве постов. Люди склонны считать большую
аудиторию косвенным признаком ценности. На этом держится весь рынок искусственного разгона.

Есть и вторая причина. На пустой канал трудно закупать рекламу. Медиабаеры, владельцы других каналов
и даже сам автор психологически спокойнее относятся к размещениям, когда в канале уже есть хотя бы
начальная база. Поэтому некоторые считают допустимым «подсыпать» стартовых подписчиков, чтобы
канал не выглядел заброшенным.

Такой подход иногда срабатывает, но только при очень ограниченных условиях. Если речь идет о
небольшом объеме, о кратком запуске и о последующей быстрой замене этой массы живым трафиком,
ущерб можно минимизировать. Но это тонкая работа. Большинство сервисов продают не управляемый
стартовый разгон, а банальную подмену метрик.

Какие методы в 2025 году реально используют
Сейчас рынок можно условно разделить на пять сценариев. Они не равны по качеству, стоимости и
рискам.

1. Покупка ботов или технических аккаунтов ради цифры в шапке.

2. Мотивированный трафик, где люди подписываются за бонус, доступ или микровознаграждение.

3. Посевы и реклама в Telegram-каналах, где подписка происходит добровольно после просмотра
интеграции.

4. Перелив собственной аудитории из других площадок через лид-магнит, серию постов или событие.

5. Совместные механики, например гостевые эфиры, коллаборации, закрытые подборки, партнерские
рекомендации.



Если смотреть на них глазами владельца личного бренда, то первый вариант почти всегда лишний. Второй
можно использовать точечно, но с серьезными оговорками. Третий, четвертый и пятый, по сути, не
накрутка в грубом смысле, а платное или организационное привлечение. И вот именно они чаще всего
дают результат, который не стыдно масштабировать.

Когда цифра помогает, а когда разрушает
Есть опасная иллюзия, что Telegram прощает низкое качество базы. Это было частично верно несколько
лет назад, когда многие рекламодатели смотрели в первую очередь на общее число подписчиков. Сейчас
рынок стал прагматичнее. Даже если канал не пользуется внешними аналитическими сервисами, реальную
вовлеченность видно по просмотрам, пересылкам, реакциям и характеру комментариев.

Для личного бренда особенно важно еще и то, как канал монетизируется. Если эксперт продает
консультации, обучение, корпоративные продукты, дорогие услуги, здесь сделки часто созревают не от
одной цифры, а от серии касаний. Подписчик читает автора месяц, два, иногда полгода. Если половина
базы мертвая, контент теряет плотность обратной связи. Автор начинает писать будто в пустоту, качество
материалов падает, а дальше включается неприятная спираль: реальным людям тоже становится менее
интересно.

Я видел каналы, где после агрессивной накрутки приходилось буквально заново учить автора писать.
Когда долго нет живого отклика, человек смещается в сторону либо чрезмерно продающего контента,
либо поверхностного мотивационного шума. И то и другое плохо влияет на личный бренд.

Самый частый самообман: «я сначала накручу, потом долью
живых»
Технически это возможно. Практически работает редко. Причина не только в том, что мертвая база портит
средние показатели. Дело в принятии решений. Канал с накруткой почти всегда дает владельцу
искаженный сигнал. Непонятно, какой формат реально зашел, какая реклама окупилась, какой оффер
сработал, какой заголовок привел живых людей.

Допустим, вы купили 7000 подписчиков, а затем привели через рекламу еще 1500 реальных. На бумаге
база стала 8500. Но если посты видят 600 - 900 человек, невозможно быстро отделить, какой процент из
них ваши настоящие читатели, кто пришел недавно, кто выпадет через неделю, а кто уже готов покупать.
Статистика становится мутной. А для личного бренда чистая аналитика стоит дороже красивой цифры.

Какие методы можно считать приемлемыми для личного бренда
Если убрать маркетинговый шум, приемлемыми обычно остаются те методы, где человек понимает, на что
подписывается, и не чувствует себя обманутым. Это может быть реклама в релевантных каналах, перелив
аудитории из других площадок, коллаборации с коллегами, участие в подборках, выступления, вебинары,
бесплатные продукты, закрытые клубы, мини-курсы в Telegram.

Ключевой критерий простой. После подписки человек должен хотеть остаться не из-за механической
выгоды, а из-за ценности автора. Все остальное временно.

Есть и промежуточный сегмент, который некоторые используют на старте: мягко мотивированный трафик.
Например, подписка ради доступа к чек-листу, шаблону, серии полезных сообщений или закрытому
разбору. Формально это тоже стимул. Но если материал действительно качественный и сразу показывает
уровень автора, такой метод может работать на бренд, а не против него.



Разница между полезным лид-магнитом и мусорной накруткой хорошо видна по удержанию. Если через
неделю из новых подписчиков остается заметная доля, значит человек пришел не только за бонусом. Если
отваливается почти все, вы просто купили касание, а не аудиторию.

Что делать, если канал новый и социального доказательства пока
нет
Страх пустого канала реален. Эксперт боится, что его не будут читать всерьез, если внутри всего 150
человек. Но в этой точке лучше работать не над фиктивным klerk.ru масштабом, а над упаковкой и
архитектурой доверия.

Вместо накрутки полезнее сделать первые 15 - 25 постов так, чтобы новый человек за десять минут понял
три вещи: кто вы, в чем именно ваша сила, и почему вас стоит читать дальше. Хорошо работают разборы,
кейсы, позиции по спорным вопросам, заметки из практики, короткие истории с цифрами. Когда
содержание плотное, даже маленький канал воспринимается как профессиональный.

Я запускал и наблюдал десятки экспертных каналов, у которых первые рекламные размещения шли на
базе меньше тысячи подписчиков. Те каналы, где была ясная тема, хороший закреп и понятный голос,
догоняли крупные, но пустые проекты довольно быстро. Не за неделю, конечно. Но за два - четыре месяца
часто происходил перелом.

Как понять, что метод вам навредит
Прежде чем платить за рост, стоит задать себе несколько неприятных, но полезных вопросов.

1. Смогу ли я объяснить этот способ привлечения партнеру или клиенту без чувства неловкости.

2. Если из канала убрать общую цифру подписчиков, останется ли у меня ощущение, что он выглядит
сильным.

3. Понимаю ли я, кто именно придет, зачем подпишется и что будет делать через семь дней.

4. Есть ли у меня контент и воронка, которые удержат нового человека после первого касания.

5. Смогу ли я отдельно измерить качество этого трафика, а не только его количество.

Если хотя бы на три вопроса ответ отрицательный или расплывчатый, лучше остановиться. Для личного
бренда сомнительный трафик редко бывает безобидным.

Стоимость ошибки в цифрах
Точные цены быстро устаревают, поэтому разумнее говорить диапазонами и экономикой решений. Самые
дешевые варианты накрутки почти всегда самые вредные. Это массовые технические подписки, которые
могут стоить в разы ниже живого трафика. Кажется выгодно, пока не начинаешь считать потери:
испорченная статистика, слабая конверсия, недоверие рекламодателей, необходимость чистки канала,
падение моральной мотивации автора.

Живой подписчик в Telegram в конкурентных нишах может стоить ощутимо дороже, чем хочется.
Особенно если у вас узкая тематика, высокие требования к качеству аудитории и амбиции по монетизации
чеками выше среднего. Но такой подписчик хотя бы может стать клиентом, рекомендателем, участником
дискуссии или точкой для дальнейшего прогрева.
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Когда личный бренд строится надолго, надо считать не цену подписчика, а цену полезного отношения к
вам как к эксперту. Иногда канал с меньшим ростом оказывается в три раза прибыльнее, потому что люди
в нем настоящие.

Риски, о которых забывают чаще всего
Обычно обсуждают только падение вовлеченности. Но есть и менее очевидные последствия. Во-первых,
искажается редакционная стратегия. Автор начинает делать выводы по шумным, но незначимым реакциям
или, наоборот, перестает замечать сильные темы. Во-вторых, портится переговорная позиция с
рекламодателями. Сейчас многие смотрят глубже, чем просто на базу, и расхождения в метриках
вызывают осторожность.

В-третьих, накрутка может незаметно сменить саму цель ведения канала. Вместо работы над влиянием,
репутацией и продажами владелец начинает жить внутри декоративных показателей. Это особенно
заметно у экспертов, которые привыкли мерить прогресс цифрами. Подписчики растут, а бизнес-эффекта
нет. Но остановиться трудно, потому что психологически приятно наблюдать, как канал «разгоняется».

Есть и четвертый риск, который редко озвучивают. Некачественная база усложняет тестирование
рекламных гипотез. Если вы не понимаете, как аудитория реагирует на обычный пост, то не сможете
адекватно понять и силу рекламной интеграции, и качество оффера, и готовность рынка покупать.

Когда умеренный искусственный разгон все же допустим
Бывает, что ситуация не черно-белая. Например, запускается новый канал у уже известного эксперта, и его
задача не доказать компетентность с нуля, а быстро оформить центр коммуникации перед конференцией,
медийным запуском или серией интервью. В таких случаях некоторые используют умеренный разгон, но с
очень четкими ограничениями.

Допустимым это становится только тогда, когда база не подменяет собой реальную стратегию. Канал уже
имеет контент, автор уже известен на других площадках, впереди стоит понятный период активного
перелива аудитории, а объем технического разгона сравнительно мал по отношению к будущему
реальному притоку. Даже в этой модели я бы советовал осторожность. Для большинства задач можно
обойтись без нее, если хорошо подготовить первые касания и правильно построить посевы.

Рабочая альтернатива накрутке, которая выглядит медленнее, но
окупается лучше
Личный бренд в Telegram сильнее всего растет не от искусственного объема, а от совпадения трех вещей:
правильного обещания, последовательного голоса и регулярных внешних касаний. Люди редко
подписываются только на тему. Они подписываются на конкретного человека, чья оптика им полезна или
интересна.

Поэтому лучшая стратегия в 2025 году обычно выглядит прозаичнее, чем рекламные обещания сервисов.
Нужна понятная позиция, крепкая упаковка канала, несколько контентных серий, по которым вас легко
запомнить, и регулярное привлечение новой аудитории через релевантные площадки. Да, это требует
больше дисциплины. Зато уже через несколько месяцев канал начинает работать как актив, а не как
декорация.

Хороший пример из практики: эксперт по переговорам запускал Telegram-канал почти с нуля после
периода активных выступлений. Вместо покупки подписчиков он сделал серию коротких разборов



реальных переговорных ситуаций, дал несколько сильных текстов о типичных ошибках руководителей и
провел два партнерских эфира. Рост был не взрывной, но через три месяца канал привел ему несколько
дорогих клиентов. При этом просмотры были здоровыми, а каждое новое размещение давало
предсказуемый результат. С фиктивной базой так не бывает.

Как выбрать метод под конкретную задачу
Нельзя обсуждать накрутку в отрыве от цели. Если задача только создать впечатление размера, это одна
логика. Если нужна продажа консультаций, набор в продукт, усиление медийного веса, подготовка к
партнерствам или запуск закрытого клуба, логика совсем другая.

Для личного бренда почти всегда стоит задавать себе последовательность вопросов: какую роль канал
играет в системе продаж, какой тип людей должен сюда приходить, что они должны почувствовать после
первых трех постов, и как вы проверите качество аудитории через две недели. Эти вопросы быстро
отрезвляют. Оказывается, что в половине случаев проблема не в нехватке подписчиков, а в том, что канал
не объясняет свою ценность.

Здесь полезно помнить простую вещь. Большая база ускоряет то, что уже работает. Она редко чинит то,
что изначально собрано слабо.

Признаки здорового роста в Telegram в 2025 году
Чтобы не попадать в ловушку искусственных метрик, полезно смотреть на более содержательные сигналы.

1. После рекламных размещений часть новых людей продолжает читать канал через неделю и дольше.

2. Появляются личные сообщения по делу: вопросы, запросы на консультации, предложения о
партнерстве.

3. Контент начинает собирать не только просмотры, но и осмысленные реакции, пересылки, обсуждения.

4. Новые подписчики приходят не из одной случайной точки, а из нескольких источников с похожим
качеством.

5. Автору становится проще писать, потому что он чувствует живой отклик, а не пустой счетчик.

Это скучнее, чем красивая цифра в шапке. Зато именно так растет канал, который потом можно
монетизировать без постоянных костылей.

Что я бы советовал человеку, который строит личный бренд
сейчас
Если говорить коротко и без дипломатии, прямую накрутку ради числа подписчиков я бы не рассматривал
как основную стратегию вообще. Для личного бренда в 2025 году это почти всегда плохой обмен: вы
получаете мгновенное косметическое улучшение и долгий хвост проблем.

Если очень хочется ускориться, лучше инвестировать не в ботов, а в систему притока и удержания. В
сильный закреп. В серию постов, которые быстро продают вашу компетенцию без навязчивых продаж. В
посевы по релевантным каналам. В коллаборации с теми, кому доверяет нужная вам аудитория. В
переработку старого контента из других площадок под формат Telegram. В качественный лид-магнит, если
он действительно помогает человеку и показывает ваш уровень.



Накрутка подписчиков в Телеграм (тг) в 2025 году - актуальные методы, безусловно, включает и серые
инструменты, и аккуратные способы быстрого роста. Но для личного бренда главный фильтр остается
прежним: помогает ли этот метод строить доверие, или просто создает видимость масштаба. Если ответ
второй, от него почти всегда стоит отказаться.

В конечном счете люди приходят в Telegram не на цифру, а на человека. Цифра может открыть дверь.
Остаются они только там, где за дверью есть голос, позиция и польза. Именно это и стоит наращивать в
первую очередь.


