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Лев Орлов
Продажи через Telegram

маркетплейсы и боты
 

Вступление
 

Добро пожаловать в мир продаж будущего, который уже наступил. Эта книга – ваш
проводник в увлекательную и стремительно развивающуюся вселенную коммерции внутри
Telegram. Если вы предприниматель, маркетолог, владелец малого бизнеса или просто чело-
век, который чувствует, что традиционные методы продаж исчерпали себя, – вы нашли то, что
искали.

Telegram давно перестал быть просто мессенджером для обмена сообщениями. Сегодня
это мощная, гибкая и открытая экосистема, где можно не только общаться, но и создавать, про-
давать, автоматизировать и масштабировать свой бизнес с минимальными вложениями. Плат-
форма предоставляет уникальные инструменты – от чат-ботов, способных вести тысячи диа-
логов одновременно, до встроенного Маркетплейса с миллионами активных пользователей. И
всё это без необходимости в сложном программировании или огромных рекламных бюджетах.

Цель этой книги – не просто рассказать о возможностях Telegram, а дать вам пошаговую,
понятную и практическую систему. Мы начнем с основ, разберемся, как правильно настроить
бизнес-аккаунт и выбрать подходящий формат для ваших задач. Затем погрузимся в созда-
ние и настройку торговых ботов, которые станут вашими неутомимыми продавцами, работаю-
щими 24/7. Вы узнаете, как эффективно использовать Telegram Маркетплейс для увеличения
продаж.

Особое внимание мы уделим автоматизации – ключевому элементу современного биз-
неса. Вы научитесь выстраивать автоворонки, настраивать триггерные рассылки и интегриро-
вать все процессы в единую систему, которая экономит ваше время и повышает конверсию.
Мы также разберем стратегии продвижения, которые работают именно в этой среде, и погово-
рим о юридических нюансах.

Эта книга для тех, кто готов действовать. Для тех, кто видит в новых технологиях не
угрозу, а возможность. Для тех, кто хочет построить или трансформировать свой бизнес, сде-
лав его более технологичным, клиентоориентированным и прибыльным. Вам не нужно быть
техническим гением – достаточно иметь желание учиться и готовность внедрять полученные
знания на практике.

Давайте вместе откроем дверь в новый этап цифровой коммерции, где ваш магазин всегда
в кармане у клиента, а продажи не прекращаются даже когда вы спите. Вперед!
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Часть 1. Telegram как бизнес-экосистема

 
 

От чатов к маркетплейсам: эволюция платформы
 

Давайте представим одну простую вещь. Еще несколько лет назад, открывая Telegram, вы
ожидали увидеть переписку с друзьями, смешные стикерпаки и, может быть, парочку каналов
с новостями. Платформа была уютным цифровым кафе, где все знали друг друга. А теперь
зайдите сегодня. Это уже не кафе, а огромный, светящийся неоном торговый центр, полный
магазинов, автоматов, информационных киосков и персональных гидов, которые подходят к
вам и вежливо спрашивают: ‘Чем могу помочь?’. Эволюция произошла настолько быстро, что
многие до сих пор не успели осознать масштаб произошедшего.

Этот путь от простого мессенджера до полноценной бизнес-экосистемы – ключевая исто-
рия, которую важно понять. Потому что, зная, куда движется платформа, вы сможете не просто
бежать за ней, а оказаться на том самом пьедестале, к которому все направляются. Итак, как
же Telegram превратился из инструмента для переписки в инструмент для заработка?

 
Скромное начало и великое прозрение

 
Все началось, как это часто бывает, с решения одной конкретной проблемы – безопасного

и быстрого обмена сообщениями. Но создатели платформы, Павел и Николай Дуровы, с самого
начала заложили в нее ДНК свободы и открытости. В отличие от многих конкурентов, они не
стали строить высокий забор вокруг своего сада, а наоборот – раздали всем желающим лопаты
и семена со словами: ‘Сажайте, что хотите, и давайте посмотрим, что вырастет’. Это прозрение
и стало катализатором изменений.

Первыми ‘цветами’ в этом саду стали публичные каналы и группы. Люди быстро смек-
нули, что это отличный способ доносить информацию до тысяч людей сразу. Появились
новостные агрегаторы, блоги, сообщества по интересам. Платформа начала обрастать соци-
альными функциями. Но настоящий переломный момент наступил с открытием API – специ-
ального интерфейса, который позволял разработчикам создавать программы, взаимодейству-
ющие с Telegram. Это как если бы к вашему дому не только провели электричество, но и дали
вам в руки пульт управления всей электросетью города. Пусть и с некоторыми ограничениями.

 
Рождение бота: ваш первый цифровой сотрудник

 
И вот на сцену вышли они – боты. Вам наверняка знаком этот термин, но давайте дого-

воримся о простом определении. Бот в Telegram – это программа, которая живет внутри мес-
сенджера и умеет общаться с пользователями по заданным сценариям. Представьте самого
терпеливого, исполнительного и работающего круглосуточно менеджера по продажам или кон-
сультанта, который не просит зарплату, не устает и не ходит на обед. Звучит как фантастика?
Для Telegram это уже обыденность.

Сначала боты были примитивными – могли только отвечать на простые команды вроде /
start или /help. Но потенциал был очевиден. Предприниматели, которые всегда ищут способ
оптимизировать процессы и сократить издержки, увидели в ботах золотую жилу. Почему пла-
тить человеку за ответы на типовые вопросы, если это может делать программа? Почему терять
клиента ночью, когда ваш офлайн-магазин закрыт, если бот может принять заказ? Эти вопросы
запустили лавину.
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Боты научились не только отвечать, но и принимать платежи, показывать каталоги това-
ров, отслеживать статус заказов, проводить опросы и даже играть в простые игры. Они стали
точками входа в бизнес, его лицом и главным логистом. И самое прекрасное, что для их созда-
ния сегодня не нужно быть программистом. Существуют конструкторы, где вы можете собрать
своего бота, как детский конструктор, перетаскивая блоки с действиями. Технология перестала
быть барьером и стала инструментом.

 
Маркетплейс: когда магазин приходит к клиенту

 
Если боты стали продавцами-консультантами, то Маркетплейс в Telegram – это витрина,

выходящая на центральную улицу с миллионным трафиком. Представьте, что вам больше не
нужно уговаривать людей зайти на ваш сайт или установить ваше приложение. Они уже здесь, в
своем привычном мессенджере, где проводят несколько часов в день. И среди прочих функций
они видят иконку ‘Маркетплейс’.

Зашли, чтобы переслать мем другу, а заодно пролистали ленту товаров, увидели вашу
куртку или ваш онлайн-курс, нажали пару кнопок – и вот уже бот вежливо оформляет заказ.
Клиент даже не покидал привычную среду. Это и есть главная магия интеграции торговли в
мессенджер – вы встречаете клиента на его территории, в его зоне комфорта. Вы не отвлекаете
его, вы становитесь частью его цифрового ритуала.

Маркетплейс – это логичное завершение эволюции. Сначала было общение (чаты), затем
автоматизированное общение (боты), а теперь – структурированная торговля на основе этого
общения (маркетплейс). Платформа замкнула круг, создав полноценную экономическую еди-
ницу внутри себя. Здесь есть спрос (миллионы пользователей), есть предложение (ваши товары
и услуги), есть средства коммуникации (боты и каналы) и есть удобная площадка для сделок
(маркетплейс). Экосистема сформировалась.

 
Что это значит для вас прямо сейчас

 
А теперь остановитесь на минуту и подумайте. Вспомните, как вы сами используете

Telegram. Для общения с близкими? Для чтения новостей? Для работы? Теперь представьте,
что в этом же самом пространстве, между строчками личной переписки и постом в любимом
канале, живет и процветает чей-то бизнес. Клиенты этого бизнеса не ищут его специально –
они натыкаются на него по дороге, занимаясь своими обычными делами. Это уровень интегра-
ции, о котором маркетологи прошлого могли только мечтать.

Эволюция платформы подарила вам уникальный шанс – быть не рядом с клиентом, а
внутри его цифровой жизни. Это как если бы раньше вы раздавали листовки на улице, а теперь
можете оставить свою визитку прямо у него на кухонном столе. Контекст изменился карди-
нально. И ваша задача теперь – не кричать громче всех на шумной рыночной площади, а спо-
койно и уверенно занять свое место за тем самым кухонным столом, став для человека полез-
ным и удобным собеседником. А как это сделать – мы и разберем в следующих главах, шаг за
шагом собирая ваш персональный торговый механизм внутри Telegram.
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Почему Telegram – это не просто мессенджер

 
Если бы десять лет назад кто-то сказал, что вы будете продавать товары в приложении

для обмена сообщениями, вы бы, вероятно, усмехнулись. Мессенджеры были для шуток, фото
котиков и споров о политике с дальними родственниками. Но времена изменились, а вместе
с ними изменился и Telegram. Сегодня это что-то вроде швейцарского армейского ножа для
бизнеса – универсальный инструмент, где лезвие для переписки соседствует с открывалкой для
продаж, отверткой для автоматизации и даже увеличительным стеклом для поиска клиентов.

Давайте признаем честно: большинство из нас заходило в Telegram ради одного – быст-
рого и безопасного общения. Конфиденциальность, облачные хранилища для переписки,
отсутствие рекламы в ленте – все это было его визитной карточкой. Но основатель Павел Дуров
и его команда смотрели дальше. Они увидели платформу, на основе которой можно постро-
ить целую экосистему – открытую, гибкую и расширяемую. И они ее построили. Теперь под
обложкой знакомого зеленого приложения скрывается мощный двигатель для коммерции.

 
От чатов к каналам, от каналов – к магазинам

 
Эволюция была постепенной. Сначала появились каналы – возможность доносить

информацию до тысяч подписчиков без спама в личных чатах. Это была революция для новост-
ных агрегаторов и блогеров. Затем пришли боты. Помните тех первых неуклюжих роботов,
которые могли только показывать погоду или кидать случайное смешное фото? Сегодня бот
– это полноценный виртуальный сотрудник. Он может принимать заказы, консультировать,
выставлять счета, напоминать о брони и даже улаживать конфликты с клиентами по заранее
написанным сценариям. Это ваш продавец, оператор кол-центра и служба поддержки в одном
лице, который не просит зарплату и не уходит в отпуск.

А потом случился настоящий прорыв – Telegram Маркетплейс. Представьте, что у вас
есть улица с огромным потоком людей, и вы можете поставить там свою витрину абсолютно
бесплатно. Маркетплейс – это и есть такая улица внутри Telegram. Пользователи, которые
ищут ботов и каналы по интересам, видят и ваши товары. Это не отдельное приложение, куда
нужно кого-то заманивать. Это пространство внутри уже привычной среды, где люди изна-
чально настроены на поиск чего-то нового. Ваш потенциальный клиент ищет бота для изуче-
ния английского и случайно натыкается на ваш канал с уникальными handmade-открытками.
Случайность? Нет, это грамотно выстроенная экосистема, где разные сервисы поддерживают
друг друга.

 
Конструктор для взрослых: почему

здесь не нужен программист
 

Самое пугающее в новых технологиях – это ощущение, что без диплома программиста
там делать нечего. Telegram ломает этот стереотип. Создать бота сегодня проще, чем зареги-
стрироваться в социальной сети. Существуют конструкторы – визуальные редакторы, где вы
просто перетаскиваете блоки, как детали лего. Хотите, чтобы бот спрашивал размер товара
после выбора модели? Перетащили блок «задать вопрос», напечатали текст, и готово. Вам не
нужно писать код, вам нужно просто продумать логику разговора с клиентом, как если бы вы
объясняли новичку в магазине, что за чем делать.

Это открывает двери для любого предпринимателя. Флорист, пекарь, репетитор, мастер
по ремонту – теперь каждый может позволить себе цифрового помощника. Вам не нужно нани-
мать дорогого разработчика и месяцами ждать, пока он все сделает. Вы можете сами, за вечер,
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собрать прототип бота, который будет принимать базовые заказы. А потом постепенно его
улучшать, добавляя оплату, интеграцию с доставкой или систему скидок. Платформа растет
вместе с вами.

 
Все в одном месте: или история о синергии

 
Вот ключевое слово – синергия. Это когда одно плюс одно дает не два, а десять. В

Telegram все инструменты связаны. Ваш бот может автоматически добавлять клиента в закры-
тый канал с эксклюзивными предложениями. Из этого канала можно делать рассылку, которая
ведет на страницу товара в Маркетплейсе. А при покупке в Маркетплейсе бот может отправить
благодарность и персональный купон на следующую покупку. Получается замкнутый, само-
поддерживающийся цикл. Клиент не теряется, он перемещается по вашей собственной мини-
экосистеме внутри большой экосистемы Telegram.

Вспомните, как вы ведете обычный бизнес. Реклама в одном месте, сайт – в другом,
общение с клиентами – в третьем, база данных – в четвертом. Вы постоянно переключаетесь
между вкладками, теряете контекст, упускаете возможности. Telegram предлагает собрать все
эти пазлы в одну четкую картину на одном экране вашего телефона или компьютера. Это не
просто удобно. Это принципиально иной подход к управлению бизнесом – целостный и скон-
центрированный.

 
Задумайтесь на минутку

 
Остановитесь и оглянитесь на свой текущий способ ведения дел. Сколько приложений

и сервисов вам приходится открывать каждый день, чтобы просто поддерживать связь с кли-
ентами и обрабатывать заказы? Сколько времени уходит на рутину, которую можно было бы
доверить алгоритмам? Теперь представьте, что все это живет в одном пространстве, где ваш
клиент уже есть – ему не нужно никуда переходить, скачивать новое приложение или прохо-
дить сложную регистрацию. Он уже здесь, он общается здесь с друзьями, читает новости. И
ваш магазин находится в двух кликах от его привычного мира. Эта близость, это отсутствие
барьеров – и есть главная магия Telegram как бизнес-платформы. Это не просто мессенджер с
добавленными функциями. Это новая среда обитания для бизнеса, где общение и коммерция
переплетаются так тесно, что становятся единым целым.
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Преимущества для продавца и покупателя

 
Давайте начистоту. Когда мы говорим о любой торговой площадке, всегда есть две сто-

роны медали. С одной – тот, кто продает, с другой – тот, кто покупает. И если площадка
неудобна или убыточна для одной из сторон, она обречена. Её просто покинут. Так вот, главная
магия Telegram как раз в том, что он выстраивает среду, где хорошо и комфортно обеим сторо-
нам. Это не игра с нулевой суммой, где выигрыш продавца – это проигрыш покупателя. Здесь
можно создать ситуацию, где в выигрыше оказываются все. Давайте разберем, как именно это
происходит, и посмотрим на эту экосистему с двух разных, но одинаково важных ракурсов.

 
Почему продавцу стоит переехать в Telegram

 
Представьте, что вы открываете маленький магазинчик. В реальном мире вам нужно

арендовать помещение, нанять продавца, повесить вывеску и платить за свет. В Telegram вы
открываете бота или канал. Аренда – ноль рублей. Продавец – этот самый бот, который не
просит зарплату, не устает и не хамит клиентам. Вывеска – это название и аватарка. А свет
горит 24 часа в сутки, семь дней в неделю, даже когда вы спите или отдыхаете на море. Это
уже не просто преимущество, это другой уровень ведения дел.

Но давайте копнем глубже экономии. Реклама. В традиционных социальных сетях и мар-
кетплейсах вас постоянно просят заплатить за охват, за продвижение, за показы. Алгоритмы
меняются, и вчерашние эффективные методы сегодня могут просто перестать работать, если
вы не пополните рекламный бюджет. В Telegram есть внутренний Маркетплейс – это витрина,
где пользователи целенаправленно ищут товары и каналы. Вам не нужно платить за то, чтобы
вас там разместили. Вы создаете карточку товара – и она сразу доступна для поиска милли-
онам людей. Конечно, есть платные инструменты продвижения, но базовый, самый важный
функционал – бесплатный. Это как если бы вам дали ключи от большого торгового центра и
сказали: «Располагайтесь, платите только за электричество в своей конкретной лавке».

А теперь про автоматизацию – это то, без чего современный бизнес уже немыслим. В
Telegram вы можете выстроить целую цепочку взаимодействия с клиентом без своего постоян-
ного участия. Новый подписчик зашел в бот – он сразу получает приветственное сообщение
с вашим лучшим предложением. Человек что-то положил в корзину, но не купил – через час
бот может вежливо напомнить об этом. Клиент сделал покупку – ему автоматически приходит
чек и инструкция по использованию, а через неделю бот спрашивает, как впечатления и не
хочет ли он что-то докупить. Вы однажды настроили эти сценарии – и они работают на вас
месяцами, превращая случайных посетителей в постоянных покупателей. Это ваш цифровой
продавец-ас, который никогда не берет больничный.

И последнее, но очень важное для продавца – это близость к клиенту. В большом маркет-
плейсе вы – один из тысяч, общение обезличено, поддержка стандартизирована. В Telegram вы
можете создать не просто точку продаж, а свое сообщество. Чат или канал, где вы общаетесь с
покупателями, рассказываете о новинках, получаете обратную связь. Это доверие. А доверие,
как известно, – самая твердая валюта в мире продаж. Клиент покупает не у безликой компа-
нии, а у вас, у человека, которому он может написать лично и получить ответ. Это мощнейшее
конкурентное преимущество, которое очень сложно купить за деньги.

 
Что получает покупатель в новой системе

 
А теперь давайте посмотрим на все это глазами того, кто приходит сюда за покупками.

Первое и самое очевидное – удобство. Весь процесс от поиска товара до его получения проис-
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ходит в одном приложении, которое у него и так всегда открыто. Не нужно скачивать десяток
разных программ, проходить кучу регистраций, запоминать пароли. Зашел в Telegram, нашел
через поиск Маркетплейса нужную вещь, нажал пару кнопок в боте – и все, заказ оформлен.
Это как если бы весь интернет-шоппинг поместился в одну удобную комнату, где все под рукой.

Второй ключевой момент – это прозрачность и безопасность. Когда покупатель общается
с ботом или продавцом прямо в мессенджере, вся история переписки, все договоренности,
фото товара – все остается в одном месте. Никаких «а я сказал не так» или «мы не договари-
вались об этом». Все зафиксировано. Платформа дает инструменты для безопасных сделок.
Да и сам факт, что у продавца есть публичный канал или бот с историей и отзывами, делает
его более надежным в глазах покупателя по сравнению с анонимным объявлением на класси-
фицированной площадке.

Третий пункт, о котором часто забывают, – это сервис и скорость. Автоматизация, кото-
рая так радует продавца, не менее приятна и покупателю. Ответ на вопрос в любое время
суток? Пожалуйста, бот всегда на связи. Уточнить статус заказа? Не нужно звонить или писать
на почту и ждать ответа сутки, можно просто нажать кнопку в том же диалоге. Получить
инструкцию или чек? Мгновенно, в тот же момент. Это тот самый клиентский опыт, за кото-
рый люди готовы платить больше и возвращаться снова.

И наконец, чувство принадлежности к сообществу. Покупая в Telegram-канале, человек
часто становится частью чего-то большего, чем просто клиентская база. Он видит, что вокруг
него такие же люди с похожими интересами, читает их комментарии, участвует в обсуждениях.
Покупка превращается из утилитарного акта в социальное действие. Ему не просто продали
футболку, ему дали пропуск в клуб единомышленников. Это очень сильная эмоциональная
связь, которая удерживает людей куда лучше любых скидок.

 
Симбиоз, который рождает рост

 
Вот и получается, что Telegram создает идеальные условия для симбиоза. Продавец эко-

номит деньги и время, получая при этом лояльную аудиторию. Покупатель получает удобство,
безопасность и отличный сервис, ощущая причастность к сообществу. Эта взаимная выгода
– двигатель, который раскручивает маховик бизнеса. Когда обе стороны счастливы, система
живет и растет сама по себе, порождая новые идеи и форматы.

Подумайте на минутку о своем опыте как покупателя. Что вас раздражает больше всего
в обычных онлайн-покупках? Долгий поиск? Сложный процесс оформления? Неясность с
доставкой? Отсутствие нормальной поддержки? А теперь представьте, что все эти боли можно
убрать одним движением, просто перенеся процесс в знакомый и простой мессенджер. С дру-
гой стороны, вспомните, если у вас есть опыт продаж, сколько ресурсов у вас уходит на рутину,
на однотипные ответы, на привлечение клиентов из-за высокой конкуренции. Telegram пред-
лагает выход из обоих лабиринтов.

Это не просто еще одна площадка. Это новая философия торговли, основанная на пря-
мом контакте, автоматизации рутины и создании ценности для каждого участника. И самое
прекрасное, что войти в эту философию может абсолютно anyone – от мастера по изготовле-
нию handmade-свечей до консультанта по инвестициям. Инструменты одни и те же, а возмож-
ности ограничены только вашей фантазией. Итак, если вы еще сомневаетесь, стоит ли начи-
нать, просто ответьте себе на вопрос: хотите ли вы быть там, где удобно вам и вашим клиентам
одновременно? Если ответ «да», то вы уже на правильном пути.
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Ключевые аудитории и их поведение

 
Думаю, вы уже поняли, что Telegram – это не просто синяя иконка на телефоне вашей

бабушки. Это целый мир, населенный разными людьми, каждый со своими привычками и
целями. И прежде чем вы начнете строить здесь свой магазин, нужно понять, кто эти люди и
что им нужно. Представьте, что вы открываете кафе. Вы же не будете предлагать студентам
дорогой кофе в фарфоровых чашках, а деловым людям – быстрорастворимый в пластиковых
стаканчиках. Все просто: разная аудитория – разный подход. В Telegram та же история.

Давайте разберемся, кто же здесь живет и чем дышит. Условно, всех пользователей
можно разделить на несколько больших групп, которые ведут себя по-разному, но их всех объ-
единяет одно – они уже здесь, и они готовы к взаимодействию. И да, это не сухая теория из
учебника по маркетингу, а реальные портреты, которые вы будете встречать каждый день, как
только запустите своего первого бота.

 
Цифровые аборигены и гики

 
Это та самая аудитория, которая выросла со смартфоном в руках. Для них Telegram – это

не просто мессенджер, а главный цифровой хаб. Они ценят скорость, удобство и технологич-
ность. Эти люди не боятся нажать на кнопку бота, перейти по ссылке в мини-приложение или
оплатить что-то прямо в чате. Они ждут от вас такого же уровня бесшовности. Если ваш про-
цесс продажи требует от них перейти в браузер, ввести кучу данных и ждать подтверждения
по email – вы их потеряли. Их поведение можно описать как «клик-получил». Они мгновенно
оценивают ценность предложения и так же быстро принимают решение. Работая с ними, ваша
задача – максимально упростить каждый шаг, убрать все лишнее и сделать взаимодействие с
вашим ботом или каналом таким же легким, как листание ленты.

 
Предприниматели и специалисты

 
Это люди, которые приходят в Telegram не только за развлечением, но и за инстру-

ментами для работы и развития бизнеса. Они ищут полезный контент, закрытые комьюнити,
услуги для автоматизации или готовые бизнес-решения. Они готовы платить за ценность, эко-
номящую их время. Их поведение более вдумчивое: они изучают отзывы, сравнивают пред-
ложения, могут задавать вопросы в чат-боте или администратору. Они ценят структурирован-
ность, четкость и возможность интеграции с другими сервисами. Для них важна не только
сиюминутная покупка, но и долгосрочное партнерство. Если вы продаете B2B-услуги или
сложные продукты, ваш главный собеседник – именно он.

 
Обычные пользователи, ищущие простоту

 
Самая массовая и, возможно, самая интересная аудитория. Это люди, которые пришли

в Telegram потому, что здесь есть полезный канал от знакомого, или потому что здесь можно
бесплатно звонить родственникам за границей. Они могут не разбираться в тонкостях ботов, но
они ценят простоту и прямое человеческое общение. Их пугают сложные интерфейсы и непо-
нятные термины. Но именно они – золотая жила для продаж товаров повседневного спроса,
услуг и развлечений. Их поведение часто импульсивное: увидел красивую картинку товара в
канале – нажал на кнопку «Узнать подробнее» в том же сообщении – получил описание от
бота – оформил заказ. Ключ к их сердцу – это создать впечатление, что они общаются не с
машиной, а с внимательным продавцом-консультантом, который всегда на связи.



Л.  Орлов.  «Продажи через Telegram маркетплейсы и боты»

14

 
Поклонники нишевых интересов и комьюнити

 
Telegram славится своими тематическими каналами и группами – от филателии до аст-

рофизики. Аудитория здесь объединена общим глубоким интересом. Они доверяют мнению
автора канала или лидера сообщества. Их поведение основано на доверии и экспертизе. Они с
большей вероятностью купят что-то, что рекомендовано изнутри этого «круга посвященных».
Для бизнеса это означает, что иногда эффективнее не создавать свой канал с нуля, а найти
подходящее сообщество и предложить там свой продукт через неагрессивную рекламу или
коллаборацию. Эти люди читают длинные посты, участвуют в обсуждениях и ценят детали.

А теперь сделайте паузу и подумайте. Кто из этих портретов больше всего похож на
вашего идеального клиента? Возможно, в вашей голове уже возник образ человека, который
захочет купить именно ваш продукт. Запомните этот образ. Потому что все, что вы будете
делать дальше – настраивать бота, оформлять маркетплейс, писать тексты – должно быть зато-
чено под него, под его привычки, его страхи и его желания. Не пытайтесь угодить всем сразу.
Это как пытаться приготовить одно блюдо, которое понравится и гурману, и ребенку, и вегану.
В итоге получится невкусно для всех. Выберите свою главную аудиторию, поймите, как она
ведет себя в цифровом лесу под названием Telegram, и говорите с ней на ее языке. Остальные
подтянутся сами, если ваше предложение будет действительно хорошим.



Л.  Орлов.  «Продажи через Telegram маркетплейсы и боты»

15

 
Тренды и будущее платформы

 
Мы с вами живем в эпоху, когда цифровые площадки развиваются быстрее, чем мы успе-

ваем обновить приложения на телефоне. Помните времена, когда социальные сети были про-
сто способом посмотреть фотографии друзей? Сейчас они превратились в мощные торговые
центры, и Telegram в этом плане – один из самых стремительных и перспективных «застрой-
щиков». Чтобы строить здесь свой бизнес надолго, важно не просто понимать, что есть сей-
час, но и видеть, куда дует ветер. Давайте вместе посмотрим на горизонт и разберемся, какие
тренды формируют сегодняшний день и завтрашний день платформы.

 
От мессенджера к метавселенной

 
Telegram уже давно не «просто чатик». Основатель Павел Дуров изначально закладывал

в него идею не просто общения, а создания целой экосистемы на основе чатов. Сейчас мы
видим, как эта идея материализуется. Платформа плавно, но уверенно движется к тому, чтобы
стать самостоятельной операционной средой внутри вашего смартфона. Тут есть свои мини-
приложения (бота), свой магазин приложений (Маркетплейс), свои платежные системы (через
ботов), свои каналы для СМИ. Не хватает только своего прогноза погоды, но, кто знает, может,
и это в дороге.

Это движение к «метавселенной» – не просто модное словечко. На практике это значит,
что вашему клиенту в будущем вообще не нужно будет покидать Telegram, чтобы совершить
всю цепочку действий: прочитать новость, обсудить ее в чате, купить связанный товар, опла-
тить его и отследить доставку – все в одном окне. Для бизнеса это золотая жила: чем меньше
шагов между интересом клиента и покупкой, тем выше вероятность, что покупка состоится.
Ваша задача – начать выстраивать свои процессы уже сейчас с оглядкой на эту интеграцию. Не
создавайте лишних переходов на внешние сайты, если можно все красиво упаковать внутри
бота.

 
Боты: от простых ответчиков к интеллектуальным ассистентам

 
Первые боты напоминали автоматы с газировкой: нажал на кнопку – получил статичный

ответ. Сегодняшний тренд – это интеллектуализация. Боты учатся понимать контекст, запо-
минать предыдущие диалоги, обрабатывать естественную речь. Все это благодаря развитию
технологий искусственного интеллекта, которые Telegram активно начинает встраивать в свою
платформу. Вскоре ваш торговый бот сможет не просто показывать каталог по кнопке, а вести
полноценный диалог: «Ищу пальто, как у подруги, но поярче и чтобы с капюшоном» – и бот
уже подберет варианты, уточнив размер и бюджет.

Это не фантастика, а ближайшее будущее, которое потихоньку становится настоящим.
Что это значит для вас? При настройке бота уже сейчас стоит думать не только о линейных
сценариях «клик-ответ», но и закладывать возможность более гибкого диалога, создавать базу
знаний, учиться работать с интентами – то есть с намерениями пользователя. Проще говоря,
делайте вашего бота не глухой стеной с кнопками, а приветливым консультантом, который
пытается понять, что хочет посетитель, даже если тот выражает это нечетко.

 
Маркетплейс: curated-экономика и социальное доказательство

 
Маркетплейс Telegram перестает быть просто списком товаров. Тренд – в курировании

и социальном взаимодействии. Все чаще пользователи ищут не просто «кроссовки», а «крос-
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совки, которые советуют в канале про бег» или «плагин для бота, который использовал тот
самый успешный инфобизнесмен». Платформа все лучше начинает связывать каналы, чаты и
товары в Маркетплейсе, создавая слои социального доказательства.

Будущее здесь за созданием не изолированных магазинов, а за интеграцией своего товара
или услуги в существующие сообщества. Представьте, что вы продаете наборы для hand-made.
В будущем вы сможете не просто создать карточку товара, а привязать ее к обсуждению в круп-
ном тематическом чате, где пользователи делятся своими работами. Ваш товар будет появ-
ляться с пометкой «обсуждается здесь» или «использован в этом проекте». Продажа стано-
вится частью разговора, частью истории. Задумайтесь, в какие сообщества в Telegram входит
ваша целевая аудитория? Как ваш продукт может стать естественной частью их разговоров?

 
Монетизация и токенизация всего

 
Это, пожалуй, самый интересный и сложный тренд. Telegram активно экспериментирует

с блокчейном и собственными крипто-решениями, такими как TON. В перспективе это может
привести к тому, что внутри экосистемы появится единая, простая и безопасная система рас-
четов, не привязанная жестко к банковским картам. Но что еще важнее – токенизация может
затронуть не только деньги. Внутри платформы могут появиться системы внутренней репута-
ции, баллов лояльности, которые можно будет обменивать между разными ботами и продав-
цами, или даже цифровые сертификаты на владение уникальным цифровым активом (напри-
мер, дизайном для стикерпака или доступом к платному контенту).

Для малого бизнеса это открывает фантастические возможности для создания системы
лояльности. Ваши баллы за покупки могут иметь ценность не только в вашем мини-мага-
зине, но и, условно, у партнера, который продает сопутствующие товары. Это создает сетевой
эффект, где выигрывают все участники. Пока эта история только разворачивается, но следить
за анонсами Telegram в этом направлении – must-do для любого, кто строит бизнес здесь все-
рьез и надолго. Подумайте, как вы можете уже сейчас начать выстраивать отношения с клиен-
том не как с разовым покупателем, а как с участником вашего клуба, чья лояльность может
быть выражена и вознаграждена в цифровой форме.

 
Конфиденциальность как конкурентное преимущество

 
Пока другие платформы собирают о пользователях все возможные данные, Telegram про-

должает делать ставку на приватность. И это не тренд, который уйдет, это фундаментальное
отличие, которое привлекает определенную, очень ценную аудиторию – людей, которые созна-
тельно относятся к своим данным. В будущем этот запрос будет только расти. Для бизнеса это
означает необходимость строить доверие иначе. Не через тотальный сбор данных для таргети-
рованной рекламы, а через прозрачность, качество сервиса и уважение к границам.

Ваш бот не должен требовать номер телефона и дату рождения просто для того, чтобы
показать прайс. Ваши рассылки должны быть действительно релевантными, потому что вы
не сможете точечно «подсмотреть» все интересы человека. Это кажется сложностью, но на
самом деле это благо. Это заставляет вас быть ближе к клиенту, говорить с ним на его языке,
решать его проблемы, а не просто пытаться впарить товар, основанный на данных его брау-
зера. Это возвращает нас к истокам нормальной человеческой торговли, просто в цифровой
обертке. Вспомните, как вы сами покупаете что-то у продавца, которому доверяете. Какие чув-
ства и принципы лежат в основе этого доверия? Перенесите этот опыт в цифровое простран-
ство Telegram.
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Часть 2. Основы Telegram для бизнеса

 
 

Регистрация и оформление бизнес-аккаунта
 

Давайте представим, что вы решили открыть своё заведение, например, уютную
кофейню. Первое, что вы сделаете – не купите тонну зерна и не наймете бариста, а выберете
помещение, повесите вывеску и расставите столики. Место, куда люди смогут прийти. В мире
цифрового бизнеса в Telegram таким помещением является ваш аккаунт. И сейчас мы с вами
вместе этот самый аккаунт и оформим, причём так, чтобы гостям – то есть вашим потенци-
альным клиентам – было сразу понятно, куда они попали и что здесь можно получить.

Важно сразу развеять один миф. Отдельного волшебного переключателя «Бизнес-акка-
унт» в настройках Telegram нет. Вся магия кроется не в типе учётной записи, а в её оформле-
нии и настройке. Ваш личный или уже существующий аккаунт становится бизнес-инструмен-
том с того момента, как вы начинаете его использовать для коммерции и соответствующим
образом его обустраиваете. Это как одна и та же комната: в одном случае это просто комната
с диваном и телевизором, а в другом – тот же самый диван, но уже в шоу-руме мебельного
магазина. Меняется суть, а не стены.

 
С чистого листа или с имеющегося?

 
У вас есть два пути. Первый – создать новый, отдельный аккаунт специально для бизнеса.

Это идеальный вариант, если вы хотите четко разделить личное и рабочее. Это ваш чистый
цифровой витринный лист. Второй путь – использовать уже существующий, может быть, даже
личный аккаунт, если ваш бизнес тесно связан с вашей персоной как эксперта или блогера.
Этот путь быстрее, особенно если у вас уже есть аудитория. Но тут важно не пугать подписчи-
ков резким переходом от фото котика к каталогу подшипников. Делайте всё постепенно.

Независимо от выбора, первый шаг всегда один – проверка имени. Имя пользователя, или
username – это ваш адрес в Telegram, который начинается с @. Например, @vasha_kofeinya. Это
ключевой элемент, по которому вас будут находить. Имя должно быть коротким, запоминаю-
щимся, отражать суть бизнеса и, желательно, на латинице для универсальности. Представьте,
что вы печатаете этот адрес на визитке – он должен быть простым. Зайдите в настройки про-
филя и установите или поменяйте имя пользователя. Если идеальное имя уже занято, проявите
креативность: добавьте слово «shop», «official» или «best», но не переусердствуйте.

 
Ваша визитная карточка: фото, описание и контакты

 
Теперь наводим лоск. Фотография профиля – это ваша вывеска. Это первое, что видят

люди. Не используйте размытые кадры, коллажи с кучей текста или личные фото, если вы не
лицо бренда. Логотип компании, качественная фотография ключевого продукта или запоми-
нающийся графический символ – лучший выбор. Помните, это изображение будет маленьким
в списках чатов, поэтому оно должно быть четким и узнаваемым даже в миниатюре.

Далее – био, то есть описание профиля. Это ваш 30-секундный лифт-питч для нового
посетителя. У вас есть буквально пара строк, чтобы объяснить, кто вы и что предлагаете. Не
пишите «Здравствуйте, мы занимаемся продажей…». Пишите конкретно и с выгодой для кли-
ента. Вместо «продажа кофе» – «Свежеобжаренный кофе с доставкой. Проснись с правильным
настроением!». Укажите ключевое предложение, нишу и, если есть, уникальное преимуще-
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ство. И обязательно оставьте контакт для связи: email, ссылку на сайт или другой мессенджер.
Telegram позволяет добавить активную ссылку в био – используйте эту возможность.

 
Настройки приватности и безопасности

 
Это, пожалуй, самый скучный, но жизненно важный пункт, как пожарный выход в той же

кофейне. О нём не думаешь, пока не случится ЧП. Заранее зайдите в «Настройки» -> «При-
ватность и безопасность». Обратите внимание на несколько моментов. Кто может добавлять
вас в групповые чаты? Рекомендуется установить «Мои контакты», чтобы вас случайно не втя-
нули в сомнительные сообщества. Кто может видеть ваш номер телефона? Для бизнес-аккаунта
лучше выбрать «Никто» и использовать для связи username. Также активируйте двухэтапную
аутентификацию (это дополнительный пароль при входе с нового устройства). Это защитит
ваш аккаунт от взлома, а вместе с ним и доступ к диалогам с клиентами, возможно, даже к
платежным данным. Потратьте пять минут сейчас, чтобы потом не потратить месяцы на вос-
становление репутации.

 
Первые шаги к автоматизации: чат-бот с первого дня

 
Вы ещё не продаёте, но уже можете начать общаться с будущими клиентами автоматиче-

ски. Представьте, что к вам в только что открытую кофейню заходит человек, а навстречу ему
сразу выходит робот-администратор с дружелюбной улыбкой и говорит: «Добро пожаловать!
Вот наш ассортимент, а здесь акции». Примерно так работает чат-бот, даже самый простой,
подключенный к вашему аккаунту. И настроить его можно буквально за 15 минут, ещё до того,
как у вас появится первый товар на Маркетплейсе.

В Telegram для этого есть специальные сервисы – конструкторы ботов (о них мы
подробно поговорим в следующих главах). Но уже сейчас, оформляя аккаунт, вы можете
создать своего первого бота-помощника. Зайдите в @BotFather (это специальный бот от
Telegram для создания ботов), дайте команду /newbot, придумайте ему имя и username. В ответ
вы получите токен – секретный ключ для управления ботом. Пока этого достаточно. Позже
вы привяжете этого бота к своему аккаунту и настроите приветственное сообщение, которое
будет автоматически отправляться каждому, кто впервые напишет вам. Это сразу создаст впе-
чатление технологичного и отзывчивого бизнеса.

Подумайте на минутку о своём любимом магазине или кафе. Что вас в нём цепляло в
первый раз? Возможно, удобная вывеска, приветливый продавец или понятное меню. Теперь
вы сами в роли того, кто создаёт это первое впечатление, но уже в цифровом пространстве.
Ваш аккаунт – это и вывеска, и витрина, и первый консультант одновременно. Не стремитесь
сделать всё идеально с первого раза. Начните с основ: понятное имя, качественное фото, ясное
описание и минимальная безопасность. Всё остальное – живое общение, товары, автоматиза-
ция – будет наращиваться как слои, делая ваше цифровое присутствие всё более объёмным и
привлекательным. Просто начните. Ваша кофейня в Telegram уже ждёт своих первых гостей.
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Каналы, группы, чаты-боты: выбираем формат

 
Перед тем как начать строить свой магазин в Telegram, нужно понять, где именно этот

магазин будет находиться. Представьте, что вы открываете кафе. Сначала вы решаете: это будет
уютный островок с двумя столиками, огромный ресторан на сотню персон или автомат по
продаже кофе с собой. В Telegram примерно так же. Ваша торговая точка может быть каналом,
группой или чат-ботом. И у каждого из этих форматов своя атмосфера, свои правила и свои
возможности.

Давайте разбираться по порядку, без лишней суеты. Первое, что приходит в голову боль-
шинству, – это канал. Канал в Telegram – это как ваша личная газета или телевизионная транс-
ляция. Вы – главный редактор и ведущий. Вы публикуете новости, анонсы, товары, а подпис-
чики их читают, смотрят, комментируют (если вы разрешите) и, что самое важное, покупают.
У канала есть огромное преимущество: все сообщения от вас приходят как уведомления. Это
как если бы ваш магазин тихонько постучал в дверь к клиенту и сказал: «Эй, смотри, что у нас
нового». Для регулярных обновлений, анонсов распродаж, публикации каталогов – это идеаль-
ный инструмент. Но есть и обратная сторона: это в основном монолог. Да, люди могут обсуж-
дать ваши посты в комментариях, но живого, общего чата, где все общаются друг с другом, тут
нет. Ваша аудитория – это скорее зрители в зале, чем участники беседы за одним столом.

 
Группа: ваше бизнес-сообщество

 
Если канал – это лекция, то группа – это мозговой штурм или дружеская посиделка.

Группа создается для общения. Все участники могут писать сообщения, задавать вопросы,
делиться отзывами, общаться между собой. Это уже не монолог, а диалог, и даже полилог. Для
бизнеса группа – это мощный инструмент для создания лояльного комьюнити, для поддержки
клиентов, для проведения опросов и быстрого получения обратной связи. Представьте, что
вы продаете редкий чай. В канале вы рассказываете о новых сортах, а в группе ваши покупа-
тели делятся рецептами заваривания, фотографиями своих чаепитий и помогают друг другу
выбрать подарок. Это создает невероятную связь между вами и клиентами и между самими
клиентами. Однако управлять группой сложнее. Нужно модерировать общение, чтобы оно не
превратилось в хаос или спам. Но если вы готовы быть не только продавцом, но и модератором,
и вдохновителем, группа станет сердцем вашего бизнеса в Telegram.

 
Чат-бот: ваш автоответчик и продавец

 
А теперь переходим к самому интересному – к ботам. Если канал и группа – это помеще-

ния, то бот – это ваш неутомимый сотрудник, консультант и кассир, который работает в этом
помещении круглосуточно. Бот – это специальная программа, которая общается с пользова-
телями по заранее прописанным сценариям. Вы наверняка с ними сталкивались: написали «/
start» и получили меню с кнопками. Вот это он и есть. Бот не спит, не ест, не просит отпуск. Он
может принимать заказы, отвечать на частые вопросы, показывать каталог, собирать контакты
– и всё это автоматически. Это основа для автоматизации, о которой мы так много говорили
во вступлении. Бот может быть как самостоятельной единицей – вашим главным магазином,
так и помощником в канале или группе. Например, в описании канала вы размещаете ссылку
на бота с надписью «Сделать заказ», и пользователь, перейдя, сразу попадает в диалог с вашим
автоматическим продавцом.
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Как же выбрать? А можно всё и сразу?

 
Самый частый и самый правильный вопрос. Ответ: да, можно и часто нужно использо-

вать комбинацию форматов. Это как собрать пазл. Представьте идеальную конструкцию для
небольшого бизнеса. У вас есть канал – это ваша витрина, где вы красиво выкладываете товары
и важные новости. У вас есть группа – это клуб ваших постоянных клиентов, где они общаются
и чувствуют себя частью чего-то большего. И у вас есть бот – это касса и консультант, кото-
рый всегда на связи и готов оформить заказ из канала или ответить на вопрос в группе, если
вы временно offline. Они связываются между собой ссылками. В канале говорите: «Обсудить
новинку можно в нашей группе», в группе пишете: «Чтобы заказать, нажмите на бота». Они
работают как одно целое.

А теперь остановитесь на минуту и подумайте о своем проекте. Что вам ближе? Вы хотите
вещать и вдохновлять, создавая красивую ленту контента? Тогда ваш фундамент – канал. Вы
хотите создать живое сообщество единомышленников вокруг своего продукта? Смело созда-
вайте группу. Вам нужен простой и понятный способ принимать заказы 24/7 без вашего посто-
янного участия? Бот – ваш выбор. В большинстве случаев работает гибридная модель, где
один формат является главным, а другие – вспомогательными. Не бойтесь экспериментиро-
вать. Настройте пробный канал, создайте тестового бота, попросите нескольких друзей присо-
единиться к группе и протестировать взаимодействие. Вы очень быстро почувствуете, что и
как работает именно для вашей аудитории и ваших задач.

Помните, выбор формата – это не приговор. Это всего лишь первый шаг в настройке
вашей экосистемы. Telegram хорош тем, что всё можно легко изменить, переделать, масшта-
бировать. Не стремитесь создать идеальную конструкцию с первого раза. Начните с того, что
проще и понятнее лично вам. Главное – начать. А инструменты всегда можно добавить по
дороге.
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Первые шаги по привлечению аудитории

 
Итак, ваш бизнес-аккаунт создан, бот или канал дышит ровно и ждет посетителей. Но

в этом и загвоздка – он пока ждет. Тишина, пустота, цифровое эхо в пустом зале. Знакомая
картина? Не переживайте, так бывает у всех. Самый частый вопрос на этом этапе звучит при-
мерно так: а откуда взять людей? Не волнуйтесь, мы не будем говорить о покупке рекламы за
безумные деньги или о мистических методах, которые работают только в теориях. Мы разбе-
рем реальные, проверенные и, что важно, доступные способы привести первую живую аудито-
рию в ваше новое Telegram-пространство.

Представьте, что вы открыли маленькое, но уютное кафе в своем районе. Вы не станете
сразу же давать рекламу по всему городу. Сначала вы налаживаете контакт с соседями, делаете
вывеску, а возможно, выносите на улицу столик с бесплатным кофе. Примерно так же стоит
действовать и здесь. Ваша первая задача – не завалить себя тысячами подписчиков, а найти
тех самых первых двадцать-тридцать человек, которые станут вашим ядром, вашими первыми
клиентами и, что немаловажно, вашими первыми адвокатами.

 
Свой огород сначала

 
Первый и самый очевидный источник трафика – это ваши уже существующие контакты.

Это ваше личное окружение, ваши клиенты из других соцсетей или с вашего сайта, если он
есть, ваши коллеги и знакомые. Не стоит стесняться. Вы же не просите у них деньги, вы предла-
гаете им что-то ценное – удобный способ узнавать о ваших новинках, получать эксклюзивный
контент или пользоваться быстрым сервисом через бота. Просто расскажите о новом проекте.
Сделайте пост в своих существующих соцсетях, отправьте личное сообщение самым лояльным
клиентам, добавьте ссылку на ваш Telegram-канал или бота в подпись в почте или в профиль
Instagram. Это не спам, а информирование. Это как если бы вы переехали в новый офис и
разослали всем партнерам новый адрес. Просто, логично, эффективно.

А теперь закройте глаза на минуту и вспомните свой первый серьезный проект или увле-
чение. Помните этих первых людей, которые вас поддержали, которые поверили в вас, когда все
было еще только на бумаге? Именно они часто становятся той самой движущей силой, кото-
рая запускает маховик. Ваша задача сейчас – найти таких же единомышленников для вашего
нового Telegram-бизнеса. И они уже есть вокруг вас, нужно лишь протянуть руку.

 
Сила перекрестного опыления

 
Отлично, первый маленький круг друзей собран. Что дальше? Дальше наступает время

стратегического альянса, или, если говорить проще, взаимовыгодного сотрудничества. В
Telegram это работает блестяще благодаря его сообщественному духу. Найдите аккаунты или
каналы, которые работают на смежную с вами аудиторию, но не являются прямыми конкурен-
тами. Допустим, вы продаете наборы для выпечки. Ваша идеальная пара – это канал с рецеп-
тами десертов или блог о домашнем уюте. Свяжитесь с автором, предложите сделать взаимный
анонс или совместный полезный материал. Вы даете его аудитории ценность в виде своих зна-
ний или специального предложения, а он приводит к вам заинтересованных людей. Это как
если бы два соседних магазина – булочная и кофейня – договорились давать скидку друг у
друга. В выигрыше все: и бизнес, и клиент.

Важно подходить к этому не с позиции “дайте мне ваших людей”, а с позиции “давайте
сделаем что-то крутое вместе для наших подписчиков”. Предложите реальную пользу. Это
может быть совместный конкурс, гостевой пост, эксклюзивная скидка для аудитории партнера
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или даже сессия вопросов-ответов в его чате. Такой подход не только приносит подписчиков,
но и с самого начала формирует вокруг вашего бренда репутацию открытого и современного
проекта.

 
Контент как магнит

 
А теперь поговорим о том, что заставляет людей оставаться с вами и, что еще важнее,

рекомендовать вас своим друзьям. Это контент. Но не тот скучный контент-план из десяти
постов про акции, который никому не интересен. Речь о действительно полезной, развлека-
тельной или вдохновляющей информации. Ваш Telegram-канал или бот должны стать для под-
писчика местом, куда хочется возвращаться. Как этого добиться? Задайте себе вопрос: что я
могу дать такого, чего нет у других? Ответ кроется в вашей экспертизе.

Если вы продаете товары для рукоделия, ваш бот может не только показывать каталог,
но и раз в неделю присылать короткий видеоурок или идею для быстрого проекта. Если вы
консультант по финансам, ваш канал может публиковать анализ последних новостей простым
языком. Даже если вы продаете кофе, вы можете рассказывать истории о сортах, способах
заварки или делиться рецептом идеального завтрака. Суть в том, чтобы ваш канал или бот
решал какую-то проблему или дарил позитивные эмоции. Тогда люди начнут сохранять ваши
сообщения, пересылать их в свои чаты и говорить: “Обязательно подпишись, там всегда что-
то полезное”. Это и есть органический рост, самый ценный и устойчивый.

Задумайтесь на секунду, какие три ресурса – блоги, каналы, подкасты – вы читаете и
смотрите регулярно? Почему вы на них подписаны? Скорее всего, они либо экономят ваше
время, давая сжатые выжимки, либо делают вас умнее, либо просто радуют. Вот эту же магию
вам предстоит создать вокруг своего проекта. И первый шаг к этому – перестать думать о
контенте как об обязанности и начать думать о нем как о способе диалога с вашей будущей
идеальной аудиторией.

 
Терпение и маленькие хитрости

 
Главный враг на этом этапе – нетерпение. Не ждите, что за неделю вы соберете десять

тысяч подписчиков без бюджета. Это марафон, а не спринт. Каждый день делайте что-то одно,
но конкретное: напишите комментарий в тематическом чате (только не рекламный, а по делу!),
оставьте полезный ответ на вопрос в чужом канале, поделитесь своим постом в сторис с при-
зывом обсудить тему. Используйте все встроенные функции Telegram: создавайте опросы в
канале, чтобы вовлекать тех, кто уже есть, проводите Q&A сессии в группе, настройте у бота
приветственное сообщение, которое не просто говорит “привет”, а сразу предлагает какую-то
ценность – чек-лист, инструкцию, доступ к архивному полезному посту.

Помните историю про кафе? Сначала приходят соседи, потом их друзья, потом люди,
которые проходили мимо и почувствовали запах свежей выпечки. Ваша задача – пахнуть так
же привлекательно в цифровом пространстве. Готовьте свой “фирменный кофе” – уникаль-
ный контент, наводите уют – создавайте дружелюбную атмостуру в чатах, будьте гостеприим-
ным хозяином – оперативно отвечайте на вопросы и реагируйте на фидбэк. Тогда ваша первая
аудитория не просто придет, она останется с вами и приведет за руку своих знакомых. И вот
этот момент, когда вы видите первый заказ или первый вопрос от человека, которого вы лично
не приглашали, – это и есть тот самый волшебный щелчок, который говорит: все, поехали. Вы
на правильном пути.
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Контент-стратегия для вовлечения

 
Хорошо, вы настроили аккаунт, возможно, даже создали своего первого бота. Теперь

перед вами встает самый простой и одновременно самый сложный вопрос – а что же говорить
вашей аудитории? Как заставить людей не просто подписаться, а начать читать, ждать ваших
сообщений, взаимодействовать и в итоге – покупать? Ответ лежит в плоскости контент-стра-
тегии, и сейчас мы ее разберем по кирпичикам.

Многие думают, что контент – это просто постить картинки с товарами и писать «купи
у нас». Это самый верный способ оттолкнуть аудиторию. Представьте себе соседа, который
при каждой встрече только и делает, что пытается вам что-то впарить. Вы быстро начнете его
избегать. Telegram-канал или группа – это ваша виртуальная гостиная, куда вы приглашаете
гостей. И ваша задача – не только показать витрину, но и создать уют, развлечь, заинтересо-
вать, быть полезным хозяином. Тогда гости захотят возвращаться и, что важно, будут доверять
вашим рекомендациям, в том числе и коммерческим.

 
Зачем вам стратегия, а не просто посты

 
Стратегия – это не заумное слово для больших корпораций. Это просто план. План того,

какую проблему вашего клиента вы решаете, какой образ в его голове создаете и каким путем
ведете его от «кто это?» до «хочу купить!». Без плана ваш контент будет хаотичным, как лос-
кутное одеяло. Однажды вы пишете про акции, в другой раз – длинную историю о производ-
стве, потом – мем. Аудитория теряет нить и не понимает, зачем она здесь. Со стратегией каж-
дый пост, даже самый легкомысленный, работает на общую цель – вовлечение и построение
доверия. Это как собирать пазл: у вас есть картинка на коробке (ваша цель), и вы постепенно,
кусочек за кусочком, складываете ее в голове у подписчика.

 
Три кита вовлекающего контента

 
Первый кит – это ценность. Каждый ваш пост должен давать что-то бесплатно. Не деньги,

конечно, а информацию, эмоцию, решение микро-проблемы. Вы продаете кофе? Расскажите,
как выбрать турку, как отличить арабику от робусты, как приготовить идеальный эспрессо
дома. Вы дизайнер одежды? Показывайте эскизы, рассказывайте о тканях, трендах. Дайте
людям почувствовать себя частью процесса, экспертами. Когда человек получает от вас бес-
платную пользу, он начинает вам доверять. А доверие – валюта, которую потом можно обме-
нять на лояльность и продажи.

Второй кит – это история. Люди мыслят нарративами, а не сухими фактами. Не говорите
«у нас качественная кожа». Расскажите историю о том, как вы искали поставщика, как выби-
рали кожу, почему остановились именно на этой, какие тесты она прошла. Позвольте заглянуть
за кулисы. Опишите путь некоего человека X, который пришел к вам с проблемой (неудобный
рюкзак, который рвется) и нашел решение (ваш рюкзак). История делает ваш бренд живым, а
продукт – наполненным смыслом. Вспомните сами, какие бренды или мастера вам нравятся.
Наверняка вы что-то знаете об их пути, философии, неудачах и победах. Это и есть сила исто-
рии.

Третий кит – интерактив. Телеграм создан для диалога. Используйте это. Задавайте
вопросы в опросах, просите выбрать дизайн из двух вариантов, устраивайте викторины с
маленькими призами, просите присылать фото использования вашего продукта. Когда человек
совершает действие – кликает, отвечает, голосует – он вкладывает в вас частичку своего вни-
мания и времени. Эта инвестиция повышает его привязанность. Это психологический фено-
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мен: мы больше ценим то, во что вложились сами, даже если это был просто клик. Превратите
пассивного читателя в активного соучастника.

 
Практика: от идеи до плана

 
Давайте сведем все воедино на практическом примере. Допустим, вы продаете экологич-

ную косметику ручной работы. Ваша аудитория – люди, которые заботятся о здоровье и при-
роде, но не всегда разбираются в составах. Ваша большая цель – стать для них гидом в мире
натуральной косметики.

Теперь набросаем контент-план на неделю, используя три кита. В понедельник – пост-
ценность: «Разбираем состав: какие 3 масла идеальны для сухой кожи и почему» (кит №1).
Во вторник – история: «Как мы собирали ромашку для нашего нового крема: фото с поля и
маленькие секреты» (кит №2). В среду – интерактив: опрос «Какой аромат вы хотите видеть в
следующем мыле? Цитрус или лаванда?» (кит №3). В четверг – можно совместить историю и
ценность, рассказав о личном опыте создания бренда, о первых провалах. В пятницу – анонс
товара, но не просто «купите», а в контексте: «По вашим просьбам из опроса в среду, мы
сделали пробную партию мыла с лавандой, и вот что из этого вышло…». Такой подход создает
ощущение, что продукт рождается в диалоге с аудиторией.

Попробуйте сейчас, отложив книгу, набросать на бумаге или в заметках: кто ваша ауди-
тория и какая одна большая проблема у нее есть, которую вы помогаете решить? Запишите
3-4 типа контента (ценность, история, интерактив), которые вы можете делать регулярно. Не
думайте о совершенстве, думайте о первом шаге. Помните, даже самый скромный, но честный
рассказ о вашем деле ценнее тонны стоковых картинок из интернета.

Контент – это мост между вами и клиентом. Он не должен быть граненым и идеальным,
как музейный экспонат. Он должен быть прочным, надежным и вести в нужном направлении.
По этому мосту будет идти доверие, а вслед за ним – и сделки. Начните строить его сегодня,
один пост за другим.
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Аналитика и отслеживание метрик

 
Давайте начистоту. Запускать продажи без отслеживания результатов – это как путеше-

ствовать по незнакомому городу без карты и надеяться, что вы интуитивно найдете Эйфелеву
башню. Можно, конечно, полагаться на удачу и расспрашивать прохожих. Но зачем, если у
вас в кармане лежит смартфон с навигатором? В мире бизнеса в Telegram таким навигатором
становится аналитика.

Многие начинающие предприниматели боятся самого слова «метрики». Им кажется, что
это что-то сложное, скучное и доступное только маркетологам с дипломом MBA. На самом
деле все проще. Метрики – это просто цифры, которые рассказывают историю вашего бизнеса.
Сколько людей зашло в ваш магазин? Сколько из них что-то купило? Какой товар самый попу-
лярный? Ответы на эти вопросы не лежат на поверхности, их нужно выкапывать. Но без этих
ответов вы будете принимать решения вслепую, а это, согласитесь, не самый надежный биз-
нес-план.

 
Что смотреть и где искать

 
Telegram, к счастью, не оставляет вас один на один с этими вопросами. Платформа дает

довольно много встроенных инструментов, нужно лишь знать, куда смотреть. Начнем с самого
простого – статистики канала или чата. Если вы ведете свой канал для клиентов, то в разделе
«Статистика» вы увидите, как растет ваша аудитория, какие посты набирают больше всего
просмотров, откуда приходят подписчики. Это как взгляд в окно вашего магазина: вы видите,
сколько людей проходит мимо, сколько заглядывает, а кто-то даже заходит внутрь. Но этого
недостаточно, чтобы понять, что происходит у кассы.

Для более глубокого понимания вам понадобится ваш главный помощник – бот. Совре-
менные бот-платформы и конструкторы предоставляют мощные аналитические панели. Там
вы сможете увидеть не просто количество пользователей, а их активность. Например, сколько
человек запустило бота и на каком шаге сценария большинство отсеялось. Представьте, что
ваш бот – это экскурсовод по магазину. Вы видите, что все гости заходят, слушают привет-
ствие, но 80% уходят, не дойдя до витрины с товарами. Значит, проблема в самом начале
пути. Может, приветствие слишком длинное? Или кнопки неудобные? Аналитика не скажет
вам точную причину, но она тыкнет вас пальцем в больное место и скажет: «Смотри сюда!
Здесь что-то не так».

 
Ключевые показатели, которые кричат громче слов

 
Есть несколько ключевых метрик, на которые стоит обращать внимание в первую оче-

редь. Давайте разберем их на простых примерах, без сложных формул.
Конверсия. Это, наверное, главное слово. По сути, конверсия – это процент людей, кото-

рые совершили нужное вам действие, от общего числа тех, кто имел такую возможность.
Например, из 100 человек, зашедших в бота и увидевших каталог, 10 сделали заказ. Конверсия
в покупку – 10%. Не нужно стремиться к 100%, это утопия. Но если ваша конверсия 0.5%, это
повод бить тревогу. Сравнивайте конверсию на разных этапах воронки. Если в канал подписы-
ваются хорошо, а в бота переходят единицы, значит, проблема с призывом к действию в канале.

Средний чек. Это просто средняя сумма одного заказа. Посчитайте общую выручку за
период и разделите на количество заказов. Зачем это нужно? Потому что увеличить средний
чек часто проще и выгоднее, чем искать новых клиентов. Если человек уже доверяет вам и что-
то купил, предложите ему сопутствующий товар или небольшой апгрейд. Это как в кофейне:
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вы заказали круассан, а бариста вежливо спрашивает: «А к нему, может, отличный капучино?».
И многие соглашаются.

Стоимость привлечения клиента. Тут нужно сложить все расходы на рекламу и продви-
жение за период и разделить на число новых клиентов, которые купили в этом же периоде. Эта
метрика отвечает на самый важный вопрос: а не работаете ли вы себе в убыток? Если вы тра-
тите на привлечение 1000 рублей, а средняя прибыль с клиента – 800, то с каждой продажей вы
теряете 200 рублей. Математика – вещь жестокая, но честная. Она не позволит вам долго обма-
нывать себя красивыми отчетами о росте аудитории, если за этим ростом скрываются убытки.

 
Инструменты и интеграции

 
Конечно, встроенной аналитики Telegram и бот-платформы может не хватить для пол-

ной картины. Хорошая новость в том, что почти все можно связать с внешними сервисами.
Например, с Google Analytics или более мощными системами вроде Яндекс.Метрики. Для этого
обычно используется технология, которая звучит сложно, но работает просто – вебхуки. По
сути, это крючки, на которые вы вешаете события из вашего бота. Кликнул по кнопке «В кор-
зину» – полетел вебхук в аналитику. Совершил покупку – полетел еще один. В итоге в вашей
внешней системе собирается детальная история поведения каждого пользователя.

Но предупрежу: не стоит с первого дня погружаться в дебри интеграций и строить даш-
борды с двадцатью графиками. Это как если бы новичок в спортзале сразу начал тягать рекорд-
ные веса – можно надорваться и забросить это дело навсегда. Начните с малого. Поставьте себе
цель на ближайший месяц отслеживать всего три показателя: рост подписчиков, конверсию
в боте и средний чек. Разберитесь с ними, почувствуйте, как они меняются в ответ на ваши
действия. Поменяли текст в приветствии – посмотрите, как изменилась конверсия на первом
шаге. Запустили акцию – оцените ее влияние на средний чек.

А теперь отложите книгу на минуту. Вспомните свой проект. Зачем вы все это начали?
Наверняка не для того, чтобы просто смотреть на растущие цифры подписчиков. Вы хотите
результатов. Вы хотите, чтобы ваш проект приносил пользу вам и вашим клиентам. Аналитика
– это и есть мост между «хочу» и «получаю». Она превращает ваши усилия из разрозненных
действий в осмысленную стратегию. Без нее вы как повар, который готовит блюдо, не пробуя
его на соль. Может, получится, а может, и нет. Но зачем гадать?

Ваша задача сейчас – не стать гуру аналитики за один вечер. Ваша задача – начать зада-
вать правильные вопросы своим цифрам. Почему люди уходят на третьем шаге? Что застав-
ляет их возвращаться и покупать снова? Какая аудитория приносит больше прибыли? Отвечая
на эти вопросы, вы постепенно сложите пазл под названием «Успешный бизнес в Telegram».
И помните, цифры не врут. Они могут быть неудобными, они могут показывать ошибки, но
они всегда говорят правду. А правда, как известно, сделает вас свободным. В нашем случае –
свободным от неэффективных действий и пустых трат. Двигайтесь вперед, сверяясь с картой,
и вы точно не собьетесь с пути.
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