
ПРИВЛЕЧЕНИЕ КЛИЕНТОВ • TELEGRAM

TELEGRAM-КАНАЛ

КАК ОСНОВНОЙ КАНАЛ ПРИВЛЕЧЕНИЯ

Как создать, оформить и вести Telegram-канал для консалтинговой

практики: контент-план, частота публикаций, вовлечение аудитории,

конверсия подписчиков в клиентов

 Почему именно Telegram: Telegram - идеальный канал для экспертного

консалтинга. Здесь нет алгоритмов, которые ограничивают охват (как в

Instagram или VK). Ваши публикации видят все подписчики. Кроме того, Telegram

позволяет легко делиться контентом, встраивать ссылки, проводить опросы и

общаться с аудиторией в комментариях. Многие B2B-клиенты

(предприниматели, директора, бухгалтеры) проводят в Telegram большую часть

рабочего дня. Если вы хотите привлекать клиентов без рекламы - Telegram-канал

должен стать вашим основным инструментом.

В этом документе мы разберем, как за 30 минут создать канал, оформить

его  так,  чтобы  он  вызывал  доверие,  и  вести  регулярные  публикации,

которые превращают подписчиков в клиентов.

1. ПОЧЕМУ TELEGRAM РАБОТАЕТ ЛУЧШЕ ДРУГИХ

КАНАЛОВ

Критерий Telegram Instagram / VK Email-рассылки

Охват подписчиков Высокий (все видят) Низкий

(алгоритмы)

Средний (спам-

фильтры)

Скорость

публикации

Мгновенно Требует времени Требует подготовки

Вовлечение

аудитории

Высокое (комментарии,

опросы)

Среднее Низкое

Стоимость создания 0 ₽ 0 ₽ 0 ₽ (но нужен сервис)

https://intelbase.ru/
https://intelbase.ru/


Критерий Telegram Instagram / VK Email-рассылки

Для B2B-аудитории Идеально Хорошо Хорошо

Вывод:  Telegram  -  самый  быстрый  и  эффективный  способ  начать

привлекать клиентов без бюджета. Один канал может приносить вам 5-10

клиентов в месяц при регулярных публикациях.

2. СОЗДАНИЕ КАНАЛА ЗА 30 МИНУТ

Шаг 1. Создайте канал

1. Откройте Telegram и нажмите на иконку "карандаш" (создать новое

сообщение).

2. Выберите "Создать канал".

3. Введите название канала: оно должно быть понятным и отражать

вашу специализацию. Например: "Юрист для IT-компаний",

"Налоговый консультант для маркетплейсов", "Бухгалтер для

общепита".

4. Добавьте описание (до 255 символов). Это ваш оффер. Например:

"Помогаю IT-компаниям защитить интеллектуальную собственность

и выстроить договорную работу без штрафов. Автор - [Имя]".

5. Выберите тип канала: публичный (доступен по ссылке) или

частный (только по приглашению). Для привлечения клиентов

нужен публичный.

6. Укажите ссылку на канал (например, @lawyer_for_it).

7. Нажмите "Создать канал".

Шаг 2. Оформите канал

• Аватар: Ваше фото (вызываете доверие) или логотип. Если фото -

деловой портрет на нейтральном фоне.

• Описание: Четкий оффер + призыв к действию. Например:

"Помогаю IT-компаниям защитить IP и выстроить договорную

работу. Записаться на бесплатную консультацию: [ссылка]".

• Закрепленное сообщение: Приветственное сообщение с

описанием канала, вашего опыта и ссылкой на бесплатную



консультацию.

• Ссылка на канал: Разместите ее в шапке профиля в других

соцсетях, в подписи email, на визитке.

Шаг 3. Настройте комментарии

Обязательно  подключите  комментарии  через  бота  (например,

@CommentsBot).  Это  повышает  вовлечение  и  позволяет  вам  отвечать  на

вопросы аудитории. Настройте модерацию, чтобы избежать спама.

3. КОНТЕНТ-ПЛАН: ЧТО ПУБЛИКОВАТЬ

Ваш канал должен быть полезным. Правило: 80% контента - польза, 20% -

продажи. Ниже - пять типов контента, которые работают лучше всего.

1. Разборы кейсов САМЫЙ ЭФФЕКТИВНЫЙ

Что  это:  Реальные  примеры  из  вашей  практики  (без  раскрытия

конфиденциальных  данных).  "Клиент  пришел  с  проблемой  X  -  мы

сделали Y - результат Z".

Почему работает: Показывает вашу экспертизу и результаты. Клиенты

видят, что вы уже решали их проблему.

Частота: 1-2 раза в неделю.

2. Изменения в законодательстве РЕГУЛЯРНЫЙ

Что это: Краткие обзоры новых законов, поправок, судебной практики,

которые касаются вашей аудитории.

Почему работает: Клиенты хотят быть в курсе изменений, но у них нет

времени читать законы. Вы делаете это за них.

Частота: 1-2 раза в неделю.

3. Практические советы ПОЛЕЗНЫЙ

Что это: Чек-листы, инструкции, лайфхаки по вашей теме. Например, "5

ошибок  в  договорах,  которые  приводят  к  суду"  или  "Как  выбрать

налоговый режим для маркетплейса".



Почему работает: Дает немедленную пользу и повышает доверие.

Частота: 1-2 раза в неделю.

4. Ответы на вопросы подписчиков ВОВЛЕКАЮЩИЙ

Что это: Вы просите подписчиков задавать вопросы в комментариях или

в  личных  сообщениях,  а  затем  публикуете  ответы  (анонимно  или  с

разрешения).

Почему  работает:  Повышает  вовлечение,  показывает,  что  вы  готовы

помогать, и отвечает на возражения других клиентов.

Частота: 1 раз в неделю.

5. Личные истории и мысли ДОВЕРИТЕЛЬНЫЙ

Что это: Ваш опыт, размышления, истории из практики. Показывает вас

как человека, а не безликого эксперта.

Почему работает: Формирует личный бренд и эмоциональную связь с

аудиторией.

Частота: 1-2 раза в неделю.

4. ЧАСТОТА ПУБЛИКАЦИЙ И РЕЖИМ

Для  поддержания  активности  и  роста  аудитории  придерживайтесь

следующего режима:

День недели Тип контента Цель

Понедельник Разбор кейса Показать экспертизу

Среда Изменения в законодательстве Показать, что вы в курсе

Пятница Практический совет / чек-лист Дать немедленную пользу

Минимум: 3 публикации в неделю. Если можете больше - публикуйте 5 раз

в неделю (добавьте ответы на вопросы и личные истории).

 Совет: Составьте контент-план на месяц вперед в Google Sheets или Notion.

Это сэкономит время и позволит публиковать регулярно, не отвлекаясь на поиск



идей.

5. КАК ПРИВЛЕКАТЬ ПОДПИСЧИКОВ В КАНАЛ

• Личные контакты: Напишите всем знакомым, которые могут быть

заинтересованы, и пригласите в канал.

• Профильные чаты: Вступите в 10-15 чатов, где общаются ваши

клиенты. Отвечайте на вопросы, а в конце добавляйте: "Кстати, у меня

есть канал, где я делюсь такими советами. Ссылка в профиле".

• Партнеры: Попросите смежных специалистов порекомендовать ваш

канал своей аудитории.

• Другие соцсети: Разместите ссылку на канал в Instagram, VK, LinkedIn,

на сайте.

• Визитки и подпись email: Добавьте ссылку на канал в визитки и в

подпись электронной почты.

• Кросс-промо: Договоритесь с другими экспертами о взаимном

упоминании каналов.

6. КОНВЕРСИЯ ПОДПИСЧИКОВ В КЛИЕНТОВ

Подписчики  -  это  еще  не  клиенты.  Ваша  задача  -  превратить  их  в

покупателей. Вот как это сделать:

1. Призыв к действию (CTA) в каждом посте: "Записаться на

бесплатную консультацию: [ссылка]", "Задать вопрос в

комментариях", "Написать в личные сообщения".

2. Бесплатная консультация: Главный инструмент конверсии.

Предложите 20-30 минут бесплатно. Это диагностика, а не

продажа.

3. Кейсы с результатами: Публикуйте истории клиентов, которые

уже получили результат. Это социальное доказательство.

4. Специальные предложения: Для подписчиков канала - скидка

10-15% на первый месяц абонентки.

5. Личные сообщения: Если подписчик активно комментирует,

напишите ему лично и предложите помощь.



 Пример CTA: "Если у вас есть вопросы по [тема], запишитесь на бесплатную

20-минутную консультацию. Разберем вашу ситуацию, я дам рекомендации.

Ссылка: [ссылка]".

7. АНАЛИТИКА: ЧТО ОТСЛЕЖИВАТЬ

Метрика Что показывает Целевое значение

Количество подписчиков Рост аудитории +10-20% в месяц

Охват одного поста Сколько людей видят

контент

30-50% от подписчиков

Вовлечение (комментарии, реакции) Активность аудитории 5-10% от охвата

Переходы по ссылке (в

консультацию)

Конверсия в лиды 2-5% от подписчиков

Записи на консультацию Конверсия в клиентов 1-3 клиента в месяц с

канала

Используйте  встроенную  статистику  Telegram  (доступна  для  каналов  с

1000+ подписчиков) или сервисы аналитики (TGStat, Telemetr).

8. ЧЕК-ЛИСТ ДЛЯ ЗАПУСКА КАНАЛА

• [ ] Создан публичный канал с понятным названием.

• [ ] Загружен аватар (фото или логотип).

• [ ] Написано описание с оффером и ссылкой на консультацию.

• [ ] Закреплено приветственное сообщение.

• [ ] Подключены комментарии (через бота).

• [ ] Составлен контент-план на месяц.

• [ ] Опубликованы первые 3-5 постов (чтобы канал не выглядел пустым).

• [ ] Ссылка на канал добавлена в другие соцсети, email-подпись, визитки.

• [ ] Приглашены первые 20-30 подписчиков из личных контактов.

• [ ] Настроена аналитика (TGStat или встроенная).

Важно: Не покупайте подписчиков. Это убивает вовлечение и

доверие. Лучше 100 реальных подписчиков, чем 10 000 ботов.



Реальные клиенты приходят из реальной аудитории.

Документ разработал:

_______________ / _________________

(подпись, ФИО)

"___" __________ 20__ г.

© Бизнес-пакет: Экспертный консалтинг без сотрудников - Telegram-канал как основной

канал привлечения, версия 1.0.

Рекомендуется адаптировать под свою нишу и целевую аудиторию.


