КОМПАНИЯ AGEL ИЗМЕНИЛА МАРКЕТИНГ-ПЛАН
(по следам статьи «Почему я не хочу работать в AGEL?»)
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ЧАСТЬ 1.  Лидеры Agel, ГДЕ ВАШИ ИЗВИНЕНИЯ?
Александр Скороход : 
Agel меняет маркетинг план! 
Самый революционный и самый совершенный план станет еще более совершенным и революционным!    
Это уже второе изменение  идеального  МП  на  более  идеальный. 

Юрий Цереня :  
Изменения в маркетинг-плане Agel говорят о просчётах руководства компании на старте бизнес-системы…  Об этих просчётах говорила Татьяна Соколова в своей статье ещё задолго  до этого решения.   Руководство  компании  Agel,  изменив  маркетинг-план,  поставило своих дистрибьюторов, которые полемизировали с Татьяной, причём в агрессивной манере, в очень неудобное положение.   Если это лидеры, за которыми  можно  идти  в  огонь  и  воду,   то  они обязательно  публично  извинятся  перед  автором и признают,  вслед  за руководством  Agel, что  были  не  правы. 
 
Михаил Матаев:
Метания с МП у Agel  - это, как обычно,  сигнал, что не все хорошо в "Датском королевстве".  Эти   «реформаторы»   тебя   в   свое   время   не   послушали   и   теперь   расплачиваются.      Поздно уже  –  всё нужно делать вовремя!
 
Новости компании Agel
Недавно мне позвонил владелец одной сетевой компании и сказал: «Татьяна, я поздравляю Вас! Вы оказались правы.  Эйджел изменила маркетинг-план именно так, как Вы и говорили – точно по Вашему рецепту!».

Я  получила еще ряд поздравлений от моих друзей, от сетевых лидеров и руководителей компаний,  а также – много вопросов и просьб от дистрибьюторов Agel(и не только) прокомментировать произошедшие в компенсационном плане Эйджел изменения.

В октябре 2010 года AGELдействительно поменяла условия маркетинг-плана.  С того времени, как была написана моя статья «Почему я не хочу работать в Agel?» - это уже не первое видоизменение плана выплат компании.  Однако, первое по-настоящему принципиальное, т.к. устранен главный минус этого маркетинга. 

Что изменили (коротко)?
Надо понимать, что не все минусы этого компенсационного плана легко и вообще возможно  упразднить. Некоторые заложены в самой конструкции.

Agel сделали главное: они ликвидировали основной промах и даже «подлость» старого маркетинга  - отсутствие требования личных подписаний в обе бинарные ветки (знаменитый «первый пункт»), и приблизили к народу кумулятивный бонус . К сожалению, при этом сокращены выплаты в сеть и уменьшено количество людей, имеющих право на выплаты. 

Всегда считала, что  схема плана вознаграждений Agel явно недосчитанная и с «дырами», поэтому, мало того, что сокращение неизбежно (если, конечно, компании не начать более щедро делиться с дистрибьюторами прибылью), но и вообще эта тенденция, в случае дальнейшего более-менее динамичного развития структуры, боюсь, будет сохраняться и в будущем.

В целом оцениваю изменения в «квадро-плане» как позитивные, хотя они и напоминают хирургическую операцию. Но  кривое следовало выпрямить любой ценой!  

Почему только сейчас?
О необходимости таких изменений я говорила в октябре-ноябре 2006 года Ата Мамедову лично. 

Я писала о них в 2007-ом году в своей статье «Почему я не хочу работать в AGEL?».

Точно знаю, что мой анализ маркетинг-плана из  этой статьи переводили на английский и отсылали в аппарат компании в Америку его дистрибьюторы (вовсе не из числа моих друзей).

Некоторые просили не «гнать негатив», а обратится напрямую в администрацию компании с предложением изменить условия маркетингового плана. Я (каюсь) ответила, что Agelне находится в сфере моих финансовых интересов, поскольку эта компания не является моим клиентом.  Я и так сделала для компании подарок – совершенно бесплатно проанализировала их компенсационный план и указала  на основные слабые места, в том числе главный «косяк» - отсутствие  требования личных подписаний в обе ветки!

Почему эти изменения не были сделаны раньше – 4, 3.5, 3 года назад?! Зачем нужно было дожидаться столь значительного падения товарооборота Agel на нашем рынке (по сравнению с пиком 2007-го года) и ухода многих продуктивных и ярких русскоязычных лидеров?

Лидеры AGEL
Прочитав статью, многие сетевики спрашивали меня: как отреагировали лидеры компании на опубликованный анализ? Проигнорировали, согласились, потребовали у администрации изменить МП, или не согласились, полемизировали, если да – какие возраженияи контраргументы приводили?

На самом деле ни одного серьезного анализа статьи и приведенных мною доводов я не увидела. 

Но лидеры Agel, безусловно, отреагировали. Только писали и говорили они не столько о статье, сколько… обо мне!

- Мне придумали «сетевую биографию» с немыслимым числом пирамид и неудачных проектов, зачем-то приписали несметное число контрактов в Эйджел, заявили о том, что публикация «Почему я не хочу работать в Agel?»  – моя месть за терминацию.

Примечание. На момент написания статьи у меня был действительный проплаченный контракт под Ата Мамедовым. Уже столкнувшись с клеветой из уст некоторых лидеров Agel и понимая с кем имею дело, я показала его явно не симпатизирующему мне лидеру Argo Сергею Краузе (специально не из числа друзей – чтоб не заподозрили в предвзятости), дав «ключи» от личного электронного офиса.  Сергей Краузе вынужден был это публично подтвердить, и есть масса сетевиков, которые это хорошо помнят.  Скорее всего,  этот контракт «умер» через год после подписания естественной смертью – я больше не покупала ненужный мне продукт, чтобы его продлить; либо меня терминировали позже, так сказать, «посмертно». :)))
- Мне приписали все существующие грехи, кроме каннибализма и педофилии.

- Меня называли глупой, недалёкой, непрофессиональной, говорили, что я не понимаю гениального замысла и всей революционности квадро-плана.

- Мою статью и анализ маркетинг-плана Agel именовали  бредом и враньём (см. Приложение с отзывами).
- Мне говорили, что все указанные мною минусы таковыми не являются, и что только полные идиоты и дебилы могут не понимать, что Agel  – это не бинар , а  отсутствие обязательства подписаний в обе ветки – это возможность строить только одну ногу, что является огромным преимуществом,  а не недостатоком этого запатентованного шедевра маркетингового искусства. 

 

Уважаемые бывшие и настоящие дистрибьюторы компании AGEL (и некоторые «сочувствующие»), которые это всё или что-то из этого писали и говорили:

Ата Мамедов,

Оксана Мамедова (Миллер),

Александр Дмитренко,

Алексей Чесноков,

Сергей Воробьёв,

EkaterinaAndDmitriy,

Сергей Краузе,

Joseph Great,

Александр Нелеп, 

Евгений Березовский, 

Денис Горьков,

Василь  Мангулов,

Екатерина Калинина,

Ксения Пирогова,

а также многие-многие другие «неизвестные герои», обрывавшие мне телефоны, закидывающие мою почту гадостями, форумы – клеветой в мой адрес, а мой сайт Паутинку – негативными комментариями (в лучшем случае) и матерными словами и выражениями (в худшем), 

«герои», у которых не хватило смелости и самоуважения подписаться на интернет-плащадках своим именем и фамилией,

и снова - выше названные господа, пожелавшие еще раз высказаться инкогнито, кто повторил своё «весомое» мнение под подставными именами-никами-логинами-девичьими фамилиями прабабушек по многу десятков  раз,

о «спасибо» я даже и не говорю …
… господа, ГДЕ ВАШИ ИЗВИНЕНИЯ?!
ПРИЛОЖЕНИЕ к Части 1 "Компания Agel изменила маркетинг-план"
Слабонервным просьба не читать, верьте на слово, что ничего хорошего ни обо мне, ни о моих маркетинговых исследованиях лидеры Agel не написали.
Отзывы выборочны, взяты навскидку из различных интернет-источников.   Орфография и синтаксис авторов сохранены, похабные и нецензурные комментарии не включены.
Господа, если кто-то воспользовался Вашим добрым именем и писал от Вашего имени  на форумах и блогах вещи, с которыми Вы не согласны – прошу прощения за буквальное цитирование,  буду признательна за «сигнал».
Предлагаю всем авторам ниже приведенных комментариев  еще раз высказать своё  мнение в связи с вновь открывшимися обстоятельствами – ваша администрация,  как оказалось,  не считает, в отличии от вас ,  указанные мною  минусы вашего маркетингового плана  «идиотизмом» и «горячечным бредом», а сам маркетинг-план – ни запатентованным чудом, ни поводом распевать песни Элвиса  в его  честь. 
Похоже, для руководства Agel  (как и для всех адекватных людей) это обычный рабочий инструмент – просто схема  выплат дистрибьюторам,  которую можно ужать, растянуть, сместить акценты, уменьшить или увеличить проценты выплат в сеть -  в свете практической необходимости и  из соображений  трезвого расчета. 
Компания Эйджел изменила маркетинг-план, причем,  к вашему сожалению,  именно в  указанных мною направлениях. Получается, что я и AGEL в своих взглядах на «квадро-план» совпадаем. 
Я есть AGEL? :))))
 
Алекс «Rabbit» Дмитренко (Александр Дмитренко)
…Если Вас устраивает "консалтинг" со стороны лживых и невменяемых граждан (см. Татьяна Соколова) - ну так и пользуйтесь им дальше 

… Бредовыми фантазиями и их носителями (см. Татьяна Соколова) должны заниматься квалифицированные люди в белых халатах

… я даже не знаю какой эпитет придумать чтобы верно обозначить глубину её 3.14здежа 

… её сайт содержит клеветническую информацию, и только лазейки в международном законодательстве и нежелание приличных людей связываться с этим гавном сберегают её от судебного процесса и последующего штрафа за подобные вещи 

… горячечный бред и откровенную ложь … 

… очередной идиотизм 

agelstar = agelworld = hermes : 
hermes (Оксана Мамедова)
 нашел тут один из опусов с потугой на аналитику а-ля Соколова
Долго ржал от мнений "знатоков"…   
agelworld (Оксана Мамедова)
цитата из статьи:  «1) Нет квалификационного требования личных подписаний в обе ноги, хотя бы по человечку»
А кто сказал, что в Эйджел 2 ноги? 
А в Эйджел 4 ноги для тех, кто серьезно пришел в бизнес. Соответственно, все УТРАИВАЕТСЯ.
agelstar  (Оксана Мамедова) 
Причины ее обид - как бы недовольство МП Эйджел вы и наблюдаете на этом форуме.
Хотя причины - совсем иные. 
… Даже, если бы я не была женой Ата Мамедова…

 ... Так что, если кого и интересует мнение ветерана лохоразводильного производства Татьяны соколовой из Луганска - вэлком.  Для меня - цены не имеет. 
… ее и выкинули из компании … и она…  - теперь помои за это льет 

EkaterinaAndDmitriy 
Но если Вы хотиет отзыв: статью мы целиком не осилили - наш мозг не выдержал накал Вашего вранья и идиотии. 

Алексей Чесноков
Татьяна, респект вам с точки зрения манипуляции мнением новичков и не компетентных в млм людях…

Но лучше маркетинга Эйджел, я еще не встречал…

Так что не дурите людям голову. Учите как говориться мат-часть… 

Сергей  (Сергей Воробьёв)
Разберитесь в МП AGel, а после уже делайте выводы… 

А поласкать и копаться в грязном белье можно все время только толку то от этого.

 Два года в Agel, не на секунду не усомнился в правильности выбора компании. О да и я не просто тусуюсь в компании, а имею квалификацию "Региональный директор", вот-вот открою квалификацию "Сеньор директор" и кто-то хочет сказать что проект Agel фигня или имеет много недостатков? 

Сенчик = Сергей Евгеньевич (Сергей Краузе)
…идиотские, притянутые к ее личному опыту, статьи.

 … она, невменяемая, теперь ВОЗОМНИЛА СЕБЯ крутым спецом по МЛМ.

 … А ты можешь и дальше восхвалять ее статьи с "высоконаучными" выводами. 

Joseph   (Joseph Great)
…  это просто статья неудачника
 …  маркетинг план Эйджел очень даже перспективный и командный 
Александр   (Александр Нелеп)
Татьяна, в корне не согласен с вашим анализом. Сразу прошу прощение за прямоту. 
У меня сложилось мнение, что на анализ маркетинг-плана вы потратили 20 минут времени… 
Советую Вам отредактировать Вашу статью, оставив в ней только Ваши впечатления о продукции.  

Василь ANGELNSK  (Василь Мангулов) 
Татьяна  - очень хороший специалист, профессионал по манипуляции сознанием тех , кто ленится разбираться в выборе компании сам… Это не вы, с вашими примитивными методами поливания грязью!!! 
Горьков Денис Владимирович
… эта нелепая выходка со стороны того человека кто написал это все, не спугнет ни меня ни кого, она спугнет только глупых людей, как бы отсеив умных от глупых... 

… Да или ей кто то заплатил чтобы оспорить компанию ЭЙджель 

Екатерина Калинина  
"Вранье Татьяны Соколовой про её попытки работать в Agel": http://pautinka.info/publ/3-1-0-85
Som… вставлять по поводу и без ссылки, позиционируя таким образом данный ресурс как источник профессиональной информации - не надо. 
Ксения Пирогова
Вообще, по поводу маркетинг-плана спорить с умными людьми не собираюсь, я как финансист просчитала маркетинг, для меня этого было достаточно. 

Майя  

Pautinka! Вы самый настоящий Лузер!!! то что вы пишите, мне стыдно за вас, потому что вам не хватает смелости признать, что вы, во первых, даже не пытались заняться Agel! поэтому, прекратите писать весь выше перечисленный бред по поводу Agel только потому, что вас грызет черная зависть!  

Alla   

100% ПРОМЫВ МОЗГОВ. Только я пока не поняла с какой целью. И если говорить о моем мнении, то я склонна больше верить людям с мировыми именами. Такими как Ренди Гейдж или Ата Мамедов!!!!  
Марат  

Как же вы так на вскитку определили все минусы и плюсы компании Эйджел? 

… я конечно не претендую на звание эксперта, на мой взгляд маркетинг план Эйджел очень хорошо сбалансирован… Чтобы что-то говорить о маркетинг плане, приходите, поработайте, а потом скажете, что-как-почему. 

Денис   

А по поводу всех этих сплетен, так это все завистливые и лживые люди которым эта компания чем то навредила или не понравилась 

Гоги   

статья ужасная , да как к тебе еще люди обращаются!!!! 

Marina
Прочитала вашу статью, Татьяна, и сделала вывод, что до профессионала, как вы себя называете, Вам еще очень далеко…

 Очень грязно, некрасиво и ни одного факта. 
Анеля   

Человек который это написал,просто пустышка...который хочет нагнать негатив. 

Вера    

…  "милое" враньё. 

GAL
Я, конечно, не знаю, как Вы относитесь к опусам Соколовой, но теперь еще большее количество людей будет понимать, что госпожа Соколова не допонимает очень и очень многих моментов в маркетингах. 
И смотрите какая разная реакция у людей дйствительно профессионалов и примазывающихся к ним. 
Когда Р. Гейдж просчитал этот маркетинг, который ему по электронке сбросил Э.Уорри, то у него (как он сам рассказывает) в голове прозвучали все песни Элвиса Пресли. Потому, что он понял, что маркетинг позволяет выплачивать все деньги, которые компания обещает платить, без всяких "подводных камней" и за проделанную работу.
А госпожа Соколова находит минусы там, где профессионалы увидели плюсы и ей не нравится то, что профессионалов восхищает. 

Виктория   

Почему я не хочу работать в Agel? А что Вы из себя представляете - специалист по маркетинг-планам? Сто лет Вы сдались компании Agel со своим анализом. Аналитик нашелся. Вы поработайте хотя бы год в этой компании, а потом будете выводы свои никчемные делать…

А компания Agel - это компания с такой высокой репутацией и такими лидерами, что на Вашем месте я бы постеснялась лезть со своими куринными мозгами в аналитики! 
   
ЧАСТЬ 2. Об изменении маркетингового плана Agel подробнее

СТРАНИЦА 1

- Предисловия к Части 2. Дорога ложка к обеду

- Опорные источники и документы 
- Почему компания  AGEL изменила маркетинговый план?

- Суть изменений

- Детализация и обсуждение изменений 

- К чему приведут изменения в маркетинг-плане?

- «Поздно пить Боржоми»?

- Что с двумя оставшимися минусами?

- Как теперь выглядят старые минусы?
- Выводы

Эпиграф:  

Когда Р. Гейдж просчитал этот маркетинг, который ему по электронке 

сбросил Э.Уорри, то у него…  в голове прозвучали все песни Элвиса Пресли.

Предисловие к Части 2.  Дорога ложка к обеду

Эта статья, в том числе только сегодня опубликованная Часть 2, не считая некоторых изменений и дополнений, была написана больше года назад – в октябре-ноябре 2010 года. Конечно, на тот момент она была и более актуальной, и более полезной.

 После публикации Части 1-ой («Компания Agel изменила маркетинг-план. Часть 1») многие мои читатели, дистрибьюторы Эйджел и  не только они,  с нетерпением ожидали продолжения статьи с  детализацией  и объяснением  изменений в маркетинг-плане Agel . Я получила много откликов и вопросов на электронную почту.  

Однако вскоре ряд заинтересованных людей ко мне обратились с просьбой вторую часть статьи….. не публиковать! «Умоляем, задержите выпуск  хотя бы на полгода!». Мол, и без того, в Эйджел треволнения, а тут ещё я масла в огонь подливаю… 

Когда в марте 2011 я уже снова  была готова выложить 2-ую часть и даже анонсировала её выход в статье «Голос из Космоса. Обращение к Оксане Мамедовой (Миллер)» - эту просьбу повторили…

Спешу успокоить моих читателей:  ни Ата Мамедов, ни Оксана Миллер (Мамедова), ни Александр Дмитренко, ни Ренди Гейдж, ни, тем более,  сама компания Agel  меня не «подкупали».  :))) Я дважды отложила публикацию совсем по другим  причинам.

Среди эйджеловцев есть разные люди, в их числе – мои бывшие дистрибьюторы в других компаниях и хорошие друзья. Исследование ошибок, достижений и изменений в Agel , слава Богу, не является смыслом моей жизни, и, поскольку существуют люди, которым я не в состоянии отказать -  я пошла этим просьбам настречу, и публикую продолжение статьи об изменениях в маркетинг-плане Эйджел лишь сегодня. Хотя и тогда,  и сейчас  считаю, что бизнесу Agel гораздо больше, чем  резонанс от моих статей,  мешают грубые ошибки в маркетинг-плане и неадекватность некоторых дистрибьюторов, делающих компании Agel в Интернете дурную славу.
Кроме того, я согласилась на «режим ожидания» ещё по одной причине – действовать прямо (просить о чём-то, задавать вопросы и т.д.) дистрибьюторы не могут, т.к. в компании Agel сложилась весьма уродливая  ситуация – людям угрожают лишением спонсорской поддержки за одно только упоминание моего имени либо сомнение в гениальности или неправдивости русскоязычного Agel-гуру.  
Пользуясь случаем, выражаю своё сочувствие тем партнерам компании Agel, которые после выхода первой части статьи «Компания Agel изменила маркетинг-план»  ожидали внятных разъяснений от своих лидеров (фигурантов «Приложения к Части 1») и не верили мне, что эти господа не станут просить прощения  и признавать свои ошибки…

Друзья мои,  мне искренне жаль, что я оказалась права. Если бы ваши лидеры принесли извинения хотя бы не мне, но вам (за введение в заблуждение и за подрыв авторитета компании, а, значит, и вашего авторитета) – меня бы это, поверьте, порадовало намного больше. К сожалению, привычка называть  белое чёрным,  верблюдов – осликами («Agel – не бинар, или Это не верблюд, а сутулый ослик»),   а также вести полемику с помощью оскорблений, у некоторых людей абсолютно неистребима.  И мне грустно, что волею судеб это те люди, которых вы вынуждены называть спонсорами. 

… Прошло более  года. Многие, кто не смог приспособиться к переменам в компании,  или, наоборот, ждали от компании более радикальных изменений,  из Agel  ушли. Оставшиеся - уже приспособились. Надеюсь, теперь моя статья никому не навредит, никого не огорчит, а, напротив,  будет многим полезна. 

Опорные источники и документы 

Для тех, кто хочет досконально разобраться в изменениях,  сделанных в маркетинг-плане , я разместила 3 документа (все они взяты с сайтов дистрибьюторов компании Agel), на тексты которых я буду ссылаться или опираться.
Документ №1 - Старый маркетинг-план компании Agel (существовавший на момент написания первой статьи об Эйджел «Почему я не хочу работать в AGEL?» 12 июня 2006).
Документ №2 – Новый маркетинг-план компании Agel (существовавший на 1 октября 2010) 
Документ №3 – О новых изменениях в маркетинг-плане Agel (информация от компании и лидерского корпуса  - «Совершенствуя квадро-план»)
Кроме того, по ходу разъяснения нововведений в компенсационном плане Agel , я буду цитировать   нашумевшую статью «Почему я не хочу работать в AGEL?» и  упоминать шесть минусов старого плана вознаграждений, которые там прозвучали.

Вот они:

1)Нет квалификационного требования личных подписаний в обе ноги, хотя бы по человечку    
2)Квалификация на получение бонусов текущего месяца – не только личная активность, но и активность минимум одного человека в 1-ой линии 
3)Незаинтересованность в лидере 
(Выплаты с МАЛОЙ ноги по бинару; квалификация на бонус от зарплат личной группы – 2000 баллов в МАЛОЙ ноге; администраторский бонус – за прирост в МАЛОЙ ноге) 
4)Мизерный, в целом, процент выплат в сеть (по крайней мере, по основному виду вознаграждений) 
5)Ценовая политика: 80 баксов за 30 пакетиков витаминов просто-напросто дорого, поэтому непринудительное (не для выполнения активности) потребление под большим вопросом 
6)Параллельный бинарному бонус от зарплат личной группы – очень отсроченная для новичка перспектива 
(если и «закроет менеджера» быстро, то эту квалификацию не так легко удержать; 2000 баллов в малой ноге – это 16 новых подписаний каждый месяц или 40 активных из стареньких дистрибьюторов) 
Пункт 1 – самая большая подлость этого маркетинга. 

С этого перечня минусов, который был приведен, наряду с плюсами (!), и размещен в своё время на слепой  страничке моего сайта (ссылка на которую первоначально давалась только друзьям и интересующимся этим вопросом), всё и начиналось. Многие просили подробных разъяснений по минусам, немногие  – сочиняли в Интернете «истинные» причины. Так появилась первая статья об Agel, а следом и другие.

Статья «Почему я не хочу работать в Agel?» преследовала конкретную цель:  объяснить людям (а спрашивали многие) отчего лично мне эта компания не подошла. То есть я оценивала маркетинг-план с точки зрения потенциального дистрибьютора. Считаю эту оценку корректной,  взвешенной, объективной,  и,  как показало время, абсолютно верной.

Позже я посмотрела  на этот план компенсаций под другим углом зрения. И как специалист по маркетинговым планам в МЛМ, могла бы с тех пор добавить много чего, но делать этого не стала.  Тот анализ маркетинг-плана и без того переплюнул по популярности тренинги Ренди Гейджа и Ата Мамедова вместе взятые,  и главные особенности этого плана вознаграждений успешно выявлял.

(На всякий случай хочу отметить: маркетинг-план обсуждаемой компании за эти несколько  лет  претерпевал несколько изменений, поэтому я не ручаюсь, что в статью не вносились незначительные корректировки  - просто не помню). 

Перейдём к главному…

Почему компания  AGEL изменила маркетинговый план?

Как минимум в классическом виде, бинар является дефицитной схемой выплат.  (См. статью «Бинар или классика?»).  Поэтому ограничители в современных бинарных  и комбинированных планах должны быть гибкими, корректными и конкретными.  Иначе,  как я ранее и писала в комментариях к статье «Почему я не хочу работать в AGEL?», со временем «нужно либо деструктуризировать бинар (а это крайне сложно), либо уменьшать выплаты, либо ограничивать число людей, которые получают бонусы».

В Agel  на сегодня  так и поступили: и выплаты уменьшили, и количество людей, квалифицированных на их получение - тоже. 

Причины изменений (дефицитная схема выплат) – не просто моя догадка. В Agel говорят об этом открытым тестом:

«Мы постоянно выплачивали 51% в месяц Участникам Команды, и даже превышали этот процент. 

В последние годы превышение (кап) выплат стало значительным, поэтому Консультативный совет Участников Команды и сотрудники провели долгие часы, обсуждая многие предложения и возможности, которые помогли бы решить вопрос превышения выплат (капа) и сделать компенсационный план лучше». (См. Документ №3).
В целом,  тот факт,  что  превышение заложенных в маркетинг-плане процентов выплат явилось для администрации AGEL неприятным сюрпризом – может  говорить о разном:
1) это свидетельство низкого профессионализма авторов первоначального «гениального» плана компенсаций, он элементарно не просчитан 

2) либо же он написан, согласно пожеланиям владельцев компании, а не сообразуясь со здравым смыслом и профессиональным расчетом

3) в планах (в широком смысле слова) владельцев  и/или исполнительного руководства изначально был заложен этот сценарий: заявить значительно большие выплаты для привлечения «народных масс», а потом эти выплаты срезать

Судить трудно,  т.к. за это время и владельцы компании поменялись,  и сама концепция  маркетинга  –  тоже несколько видоизменилась.  (Хотя бы потому, что в первоначальном  плане задумывалось «подкручивать», в случае превышения процента выплат, совсем в другом месте ). Лично я более склоняюсь к тому, что здесь банально просчитались. 

То, что  администрация Эйджел пошла на принципиальные изменения – это свидетельство:
 1) безвыходности ситуации

 2) достаточного профессионализма сегодняшнего руководящего ядра 

Ибо на признание ошибок руководству нужно определенное мужество; для того же, чтоб объявить негативные новости дистрибьюторам – мужество вдвойне.

 СТРАНИЦА 2

Суть изменений

Если не вдаваться в детали, то главными изменениями являются:

А) ТРЕБОВАНИЕ ПОДПИСАНИЙ В ОБЕ ВЕТКИ 

Б) СНИЖЕНИЕ ПЛАНКИ КУМУЛЯТИВНОГО БОНУСА  

В) УМЕНЬШЕНИЕ ПРОЦЕНТА ВЫПЛАТ

 Г) УЖЕСТОЧЕНИЕ КВАЛИФИКАЦИЙ НА ВЫПЛАТЫ

Из значимых изменений  выделила бы:

        Д) ДИРЕКТОРСКИЕ ВЕТКИ ВМЕСТО ДИРЕКТОРОВ В ПЕРВОЙ ЛИНИИ ДЛЯ КВАЛИФИКАЦИИ
Из приятных «деталей» могу назвать:

         Повышение заинтересованности дистрибьюторов в привилегированных клиентах.

Детализация и обсуждение изменений

Итак, об изменениях подробнее:

Д) ДИРЕКТОРСКИЕ ВЕТКИ ВМЕСТО ДИРЕКТОРОВ В ПЕРВОЙ ЛИНИИ ДЛЯ КВАЛИФИКАЦИИ

Это изменение - большое благо для лидеров.  Поскольку означает не только облегчение квалификации для ТОП-ов, но и стимуляцию работы с глубиной. Теперь лидер не так «завязан» на первую линию. Ему выгодно работать с любым перспективным человеком в ветке, если его первая линия «спит», а ветка, им запущенная, живёт и процветает. 

Я вообще не слишком люблю квалификацию по первой линии без вариантов, хотя в некоторых случаях это вполне оправданно.

В Agel было не оправданно абсолютно! Поскольку в данном случае мы не навыки личного рекрутирования тренируем, речь идет о лидерских статусах.

Вот об этом минусе я даже и не писала. Впрочем, легко предположить что о нём в компанию писали лидеры Agel, причем, по всей вероятности, много-много-много раз! 
Б) СНИЖЕНИЕ ПЛАНКИ КУМУЛЯТИВНОГО БОНУСА 
++ Минус №6: Параллельный бинарному бонус от зарплат личной группы – очень отсроченная для новичка перспектива 
(если и «закроет менеджера» быстро, то эту квалификацию не так легко удержать; 2000 баллов в малой ноге – это 16 новых подписаний каждый месяц или 40 активных из стареньких дистрибьюторов)
Совершенно логичным нахожу, что кумулятивный бонус из топ-лидерского превратился в лидерский  (уж коль этот бонус позиционируется активом Agel, как самый главный). То,  что он стал теперь доступен  в качестве второго вида выплат бОльшему количеству дистрибьюторов (уже со статуса супервайзера)  – это отрадно.  
При этом ни «основным», ни «главным» кумулятивный бонус , конечно же, не сделался , но теперь об этом виде вознаграждений, по крайней мере, уже можно говорить как о параллельном. 

Это тем более актуально в условиях, когда получение базового  бинарного бонуса («группового бонуса») для новичков Agel теперь тоже отсрочено.  

Возможно эти бонусы скоро встретятся и совсем подружатся! :)))
В) УМЕНЬШЕНИЕ ПРОЦЕНТА ВЫПЛАТ
Основной бонус маркетинг-плана, как мы уже говорили – бинарный (называется «групповой»).  По новому маркетинг-плану он сильно срезан:  10% с малой ветки - только для администраторов. Большинству же дистрибьюторов теперь платят не 10%, а только 7%.

Кроме прямого уменьшения процента выплат, их уменьшили еще и косвенно – путем ужесточения квалификаций на выплаты, т.е. получат их теперь меньшее количество людей.

(Эти моменты тесно взаимосвязаны,  поэтому подробнее об этом  – далее).
Г) УЖЕСТОЧЕНИЕ КВАЛИФИКАЦИЙ НА ВЫПЛАТЫ 
Г-1.  Активность выросла в 2 раза – до 100 баллов!
Активность (минимальный объём личных ежемесячных покупок,  как условие получения вознаграждений основного  бинарного или «группового» бонуса)  в 2 раза увеличена  –  теперь обязательная активность составляет  100 баллов , а не 50 баллов, как раньше!

Думаю, этот момент в пояснениях не нуждается
Конечно, для основной массы дистрибьюторов, особенно для новичков, эта новость безрадостная. 
Г-2.  Новое требование:  12-месячная активность на получение 10% группового бонуса.

Чтобы получить 10%, а не 7% группового бонуса,  профессионалам и администраторам нужно не просто быть активными в отчётном месяце, но иметь такую активность в течение 12 месяцев подряд. Только тогда они получат разницу в 3%.

Посему фактически групповой бонус срезали до 7% для всех категорий дистрибьюторов,  кроме лидеров, ежемесячный стабильный чек которых превышает сумму активности, и которые регулярно будут делать необходимый личный объём в любом случае (ну,  чтоб зарплату получить!).

Смысла выкупать администраторскую опцию для новичка вообще, считайте, больше нет никакого.

Для чего тогда такие сложности? – Чтобы выглядело не так грустно, во-первых. И чтобы не обидеть топ-лидеров, во вторых. Именно под них заточен маркетинг, именно их не планировали обижать.  Правда, получилось так, что многие всё равно обиделись и ушли – Эрик Уорри,   Нэт и Чанида Пуранапутра, да и сам «заводила» - Глен Дженсен («Глен Дженсен покинул Agel»).
Г-3.  Новое требование:  иметь по одному личному активному дистрибьютору в каждой ветке.

Напоминаю:  по старому плану вознаграждений минимальное количество личных активных дистрибьюторов – один, а не два! 
- - Минус№2: Квалификация на получение бонусов текущего месяца – не только личная активность, но и активность минимум одного человека в 1-ой линии
В результате коррекции маркетинг-плана, минус № 2 еще больше усугубился. Всё-таки в большинстве компаний единственным требованием для получения основного бонуса является  личная активность ,  а в некоторых (к примеру, в Amway) и это требование отсутствует. 

Подробнее об этом изменении читайте в  следующем подразделе -  А) ТРЕБОВАНИЕ ПОДПИСАНИЙ В ОБЕ ВЕТКИ. 

И, как следствие изменений В и Г (Г-1, Г-2 и Г-3) – ситуация с четвёртым минусом. 
- - Минус №4: Мизерный, в целом, процент выплат в сеть (по крайней мере, по основному виду вознаграждений) 
Этот минус в новом варианте компенсационного плана тоже ещё больше усугублён: маленький процент выплат по основному бонусу  стал теперь еще меньше (из-за прямого уменьшения и отсечения части дистрибьюторов от выплат).

Надо понимать , что маркетинговый план Agel  ТОП-лидерский (Именно ТОП-лидерам уходят выплаты Agel). Это даже не недостаток конструкции, это – недостаток (или обратная сторона медали) самой идеи и лидерской направленности этого маркетинга. 
Этот маркетинг-план  - для людей, которые пришли в компанию с  уже раскрученным именем, потенциальной или реальной структурой, бестселлером под мышкой или микрофоном в декольте. У них особая ситуация, да и приглашали их, не исключено, на особых условиях. Именно для них «самые большие чеки в истории МЛМ», а остальные дистрибьюторы сосут… гели!
А) ТРЕБОВАНИЕ ПОДПИСАНИЙ В ОБЕ ВЕТКИ

++ Минус №1: Нет квалификационного требования личных подписаний в обе ноги, хотя бы по человечку…                                                                                                                                          
  Пункт 1 – самая большая подлость этого маркетинга.
 Напомню о чём шла речь:

«Вот этот пункт расстраивает больше всего. Если честно, то это просто "засада"! Многие эту "мину" в маркетинге не видят и не могут понять поэтому: отчего же такое слабое развитие структуры?! 
Почти все положительные моменты бинарного маркетинга вытекают из "спилловера" (или, как еще называют, "перелива")…

Что же мы видим в Agel? В Agel НЕТ обязательства подписания в спонсорскую ногу. И новый партнер, во-первых, подписывает, как правило, первого в боковую. И если у него есть хотя бы мало-мальский объем в спонсорской, не дает туда "на общее благо" ни одного человечка!!! 

То есть самого мощного АВТОМАТИЧЕСКОГО СПИЛОВЕРА в Agel просто-напросто не существует!!!...
Вот и получается, что структура в Эйджел разветвлена, масса "повисших" в боковых веточках "сирот", большинство строят обе ноги самостоятельно.»

Слабые, неумелые, пассивные и просто потребители продукта Agel  (если последние вообще существуют в природе) имели в старом маркетинге необъяснимо-весомое преимущество со спиловером.  Как я и писала:

 «Есть шанс получить объем в спонсорской ветке только у того, кто сам очень медленный и малоумелый, но подписан в самом начале работы очень сильного спонсора в его будущую малую ногу! Только так!

Хорош бинар без перелива!!! :)))»

Таким образом, пункт №1 (или минус №1) – это моя самая главная претензия к старому маркетинговому плану и самое главное изменение в новом! 

Цитата из «Выводов» статьи «Почему я не хочу работать в AGEL?»:
«…. Сам по себе каждый из минусов (со второго по шестой) ничего не весит. Есть компании, которые платят в сеть намного меньше. Есть, у которых продукция – еще дороже. Есть такие, в которых «косяков» намного больше, чем в эйджелевском… 

Огорчает совокупность этих минусов - их большое количество. И по-настоящему напрягает пункт№1, из которого, к сожалению, слишком много вытекает и именно он усугубляет почти все остальные».

К слову, этого минуса нет в аналогичных маркетинг-планах (Монави, Телми, Вилави).  Это был «фирменный» дефект именно плана вознаграждений Эйджел!  Часть пояснений по минусу №1 даны в этой статье -  «Голос из Космоса. Обращение к Оксане Мамедовой (Миллер)».

Изменение по «Пункт №1» в новой редакции маркетинг-плана Agel , а именно введение требования личных подписаний в обе ветки - это принципиальное изменение, которое ставит всё на свои места. 

Правда, в Agel моё пожелание воплотили прямо таки на пять с плюсом - усердно утрировано!  :)))  Если я говорила о «хотя бы одном личном дистрибьюторе в каждой ветке» (т.е. подписанных однажды), дабы обеспечить автоматический спиловер, то администрация AGEL ввела обязательство иметь по одному активному личному в каждой ветке ежемесячно, что на практике означает необходимость иметь во второй ветке не одного, а несколько или даже много личных партнеров, потому как активность, как известно, каждый месяц выполняют далеко не все. 
То есть одновременно с  восстановлением здравого смысла этот ход в том виде, в котором его сделали, выполняет функцию уменьшения общего процента выплат в сеть.

СТРАНИЦА 3
К чему приведут изменения в маркетинг-плане?
Что же главное изменение в маркетинг-плане (требование подписаний в обе ветки)  реально даёт дистрибьюторам?

 Те, над кем есть активные работающие спонсоры (настоящие или спиловерные), наконец-то получат спонсорскую помощь в виде дополнительных объёмов по переливу. 

Те, кто ранее был подписан в «глухие» ветки (разветвленность структуры Agel из-за ошибки в маркетинге очень высокая и таких людей – подавляющее большинство) и у кого спонсор не является чемпионом по рекрутингу, конечно, помощи не получат. 

Но и вы, коллеги, не огорчайтесь. Зато теперь вы сможете более эффективно помогать своим дистрибьюторам, а они, в свою очередь, своим. Бинарная система будет более автоматичной: подключится автоматический спиловер, а это порой - мощная сила.

Что это даёт компании? 

Повышение заинтересованности дистрибьюторов, увеличение личных  и прямых (по 1-ой линии) объёмов.  Даст ли это увеличение выплат в сеть - сказать сложно. Здесь требуется многофакторный анализ. С одной стороны – при увеличении количества людей со спиловерным объёмом выплаты увеличиваются:  некоторые люди, особо удачно стоящие в структуре, теперь займутся построением личной ноги, при условии, конечно, что в большой  (спонсорской) у них есть постоянно активный(-ые) дистрибьютор(-ры).  С другой (как уже говорилось ранее)  –  требование активности личных дистрибьюторов в каждой ветке отсекает от получения вознаграждений большую массу людей,  до этого бонусы получавших.   А, значит, и лишает их,  по большому счёту,  интереса участвовать в бонусной программе.

Для более точного прогнозирования нужно делать математические модели (программировать, моделировать,  просчитывать).  Почти уверена, что этим никто не занимался в Agel, поскольку до сих пор даже с калькулятором в руках работники аппарата уличены не были. Более того, судя по маркетинговому плану, с которым они вышли на рынок, в компании первоначально  не делался даже элементарный прогнозный анализ.

«Поздно пить Боржоми»?
Может кто-то скажет  – ПОЗДНО!  
1 - Первый минус был не просто недочётом  маркетинга,  это минус конструкционный!  Структура  (конструкция) уже построена, такие изменения нужно было делать в начале!  Ну, хотя бы тогда, когда ошибку заметил первый же умный человек и сказал об этом вслух.
2 - Существующим дистрибьюторам, по крайней мере большинству, эти нововведения ни облегчения, ни справедливости не принесут  –  только ужесточение условий. 
3 - Рынок истоптан, прелесть новизны утрачена.  Все, кто хотели - уже вошли в Agel, многие – уже и вышли, а два раза в одну реку не войдешь.

Частично согласна. Тем не менее…  а что руководству AGEL  остаётся делать? Дальше прятать голову в песок, имея на руках дефицитную схему выплат?!  

Изменения были просто необходимы! Выбор без выбора. 
Конечно, для повышения эффективности этой реконструкции маркетинга, на мой взгяд, следовало бы сделать кое-какие дополнительные шаги,  которые бы усилили её преимущества и в большей степени стабилизировали систему. 

Но и без этого бинар с двумя ногами однозначно выглядит симпатичнее, чем колченогий!  

Что с двумя оставшимися минусами?
+ 5) Ценовая политика: 80 баксов за 30 пакетиков витаминов просто-напросто дорого, поэтому непринудительное (не для выполнения активности) потребление под большим вопросом

Этот минус в новой редакции маркетинг-плана Agel несколько смягчён. Хотя  изменения в лучшую сторону и косвенные.
1) Дистрибьюторам стали более выгодны привелигированные клиенты.

В компании отлично понимают, что цена на продукт Эйджел  малоконкурентоспособна. Продать гели по полной клиентской цене большинству дистрибьюторов  не удаётся. А ведь именно продажи – это традиционный  основной источник дохода новичка.

Поэтому в Agel сделали более привлекательной опцию «Привелигированный клиент» (напоминаю, это зарегистрированный клиент, который имеет права покупать продукцию по дистрибьюторским ценам без права вести бизнес).  В сеть идет в 2.5 раза меньше баллов, но зато прямое вознаграждение для личного спонсора существенно увеличилось – с  5 до 15$!
2) Вход на опцию администратора  стал меньше (если верить Документу №3). 

При такой неликвидности товара это тоже важно, поскольку меньшая по объёму  закупка уже больше похожа, если не на личное, то хотя бы на семейное потребление.
+ 3) Незаинтересованность в лидере 
(Выплаты с МАЛОЙ ноги по бинару; квалификация на бонус от зарплат личной группы – 2000 баллов в МАЛОЙ ноге; администраторский бонус – за прирост в МАЛОЙ ноге)

Увы, но это недостаток самой бинарной конструкции. Принципиально изменить нельзя. Но можно смягчить, нивелировать этот минус  (сделав дополнительные маркетинговые ходы)  либо уменьшить его значимость.

В Agel сделано последнее. Ликвидировав главный просчет старого маркетинга и введя требование подписаний личных дистрибьюторов в обе ветки (а, кроме того -  поддержание их ежемесячной активности),  компания одновременно снизила значение лидерского спиловера, т.к. теперь существует реальный автоматический спиловер (конечно – не для всех).

Заинтересованность в осуществлении классической традиционной спонсорской помощи, естественно, осталась на почти что прежнем уровне. 

Почему «почти»? Потому что из-за крайне тяжкого требования активности личных дистрибьюторов в обеих ветках, спонсор хотя бы на первом этапе заинтересован в том, чтобы «запустить» структуру личного дистрибьютора (независимо от того, в какой ветке он находится – большой или малой).

Помните я писала что первый минус  – принципиальный, что это не просто ошибка, это Ошибка с большой буквы? Что она отягчяет все остальные минусы конструкции?

Так вот. Теперь, как видите, всё с точностью до наоборот – введения обязательства личных БИнарных подписаний (а «би» - это «два», между прочим!) многие из минусов маркетинга Agel, напротив, смягчает.  

Как сегодня выглядят старые минусы?
Вот как выглядят старые пункты-минусы маркетинг-плана Эйджел из статьи «Почему я не хочу работать в AGEL?» сегодня:  
          №1 – ликвидирован + +

          №2 – усугублён - -

          №3 – нивелирован +

          №4 – усугублён - -

          №5 – нивелирован +

          №6 – ликвидирован + +
Неозвученные в статье минусы, о которых я писала в комментариях к статьям, личной переписке или в ходе полемики на форумах и блогах, я комментировать не стану из-за и без того большого объёма публикации. Всё самое существенное в статье освещено. 

Выводы
Повторюсь:  кривое нужно выпрямлять любой ценой! Поэтому  в целом считаю изменения в плане вознаграждений AGEL позитивными. 

И хотя условия маркетинг-плана ужесточились, а выплаты  уменьшились, зато соблюдена логика бинара, в результате чего люди смогут воспользоваться преимуществами этой схемы, а не только «хлебнуть» ее недостатков. 

Жаль только, что нынешних дистрибьюторов Эйджел приглашали играть совсем по другим правилам, и светлые стороны революции в маркетинговом плане их коснуться мало. Греют только перспективы.

Но если верить поговорке, что вообще «все изменения к лучшему», тогда любые перемены можно использовать как трамплин к будущим свершениям и успехам.  И не важно в этой или другой компании, важно – чтобы в этой жизни!
Ваш маркетинговый консультант – Татьяна Соколова
 “””””””””””””””””””””””””””””””””””””””””””””””””””””””””””””””””””””””””””””””””””””””””””””””””””

Буду признательна читателям за любые замечания:  указание неточностей, ошибок и опечаток. 
Написано - октябрь 2010, дополнено и опубликовано – 7 января 2012.
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